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HEISSE TAGE

Von KommR Christoph
Berghammer, MAS

Liebe Kolleginnen
und Kollegen!

Der Sommer steht

vor der Tiir, und mit
ein wenig Gliick haben wir die Corona-Krise iiber-
standen. Die Durchimpfungsrate steigt und man
kann mit Zuversicht in die nahe Zukunft blicken. Un-
sere Kundentermine konnen seit langerem wieder
personlich wahrgenommen werden, trotzdem soll-
te man weiterhin auf seine Gesundheit achten. Die
Corona-Krise hat unsere Arbeitsabldufe verdndert,
das Thema Homeoffice ist aus unserem Arbeitsle-
ben nicht mehr wegzudenken. Den digitalen Boost
der Corona-Krise hat der Fachverband zum Anlass
genommen, zwei eigenstdndige Arbeitskreise ein-
zurichten, die sich der Thematik Digitalisierung/
technische Entwicklung und unternehmerischen
Qualifizierung widmen. Wie wichtig ein gut digital
aufgestelltes Biiro ist, hat uns die Corona-Krise ge-
zeigt. Auch wenn die Kollegenschaft die erforderli-
chen Umstellungen gut gemeistert hat, sollten wir in
diesen Punkten zukiinftig am Ball bleiben. Die ein-
gerichteten Arbeitskreise werden der Kollegenschaft
Informationen und Unterstiitzung anbieten, damit
diese weiterhin zukunftsfit bleiben. Zukunftsfit heif3t
unter anderem, die Arbeitsabldufe zu beschleunigen
und, wenn moglich, zu digitalisieren. Meiner Mei-
nung nach wird in Zukunft die Geschwindigkeit der
Bearbeitung von Arbeitsprozessen der neue Wett-
bewerbsfaktor sein. Die persénliche Beratung wird
aus komplexen Versicherungsbereichen nicht weg-
zudenken sein, entscheidend fiir Konsu-
menten wird die Schnelligkeit der Prozes-
sabldufe werden.
Der Sommer steht vor der Tiir, aber die Ar-
beit des Fachverbandes ruht keinesfalls.
Unsere Tadtigkeit auf europdischer Ebene,
unter anderem ist der Fachverband seit
vielen Jahren Mitglied bei BiPAR, der eu-
ropdischen Vereinigung von Versiche-
rungsvermittlern in Europa, ist notwen-
diger denn je. Wie schon im aktuellen
Newsletter angesprochen, setzt sich der
Fachverband auch dafiir ein, dass die Ver-
sicherungsvermittler aus dem DORA-Gel-
tungsbereich ausgenommen werden.
Neben meiner Tatigkeit als Fachverband-
sobmann bin ich Leiter des Arbeitskrei-
ses fiir europdische Angelegenheiten,
denn die Arbeit und der Einsatz fiir die
Kollegenschaft bedeutet mir sehr viel. Es
stehen viele Themen auf der Agenda, wie
die Revision der IDD-Richtlinie und das

Thema Provisions-
verbot, das von Kon-
sumentenschiitzern
auf europdischer
Ebene wieder ge-
schiirt wird. Meiner
Meinung nach ist
unser geltendes Ver-
gilitungssystem voll-
kommen gerecht und
nachvollziehbar. Ich
meine, dass es sogar
die einzige richtige
Vergiitungsmaoglich-
keit hinsichtlich der
geforderten Transparenz in der IDD-Richtlinie ist.
Das zu schiitzen, ist mein Auftrag.

Einige personliche Anmerkungen mdochte ich der
Kollegenschaft noch in den wohlverdienten Sommer-
urlaub mitgeben: Wir sollten dankbar sein, dass die
Corona-Krise unseren Berufsstand nicht so stark in
Mitleidenschaft gezogen hat. Die Versicherungsma-
kler konnten viele ihrer Tatigkeiten auch im Lock-
down fiir ihre Kundinnen und Kunden erledigen.
Die Unzufriedenen und ewigen Kritiker sollten sich
darauf besinnen, wie gut es uns geht. Aber eines ist
auch sicher: Erfolgreich in der Branche bleiben nur
diejenigen, die auch weiterhin ihren Kundinnen und
Kunden mit Ehrlichkeit und Aufrichtigkeit gegen-
iibertreten.

Ihr KommR Christoph Berghammer, MAS M
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NEUE LANDESDIREKTOREN IM OSTEN

UNIQA Osterreich Mit 1. Juli 2021 gibt
es einen Fiihrungs-
wechsel in den Lan-
desdirektionen Nie-
derdsterreich, Wien und Burgenland.

Mit Ende des Jahres treten zwei langjdhrige und ver-
dienstvolle Landesdirektoren, Franz Stiglitz und Karl
Jungwirth, in den wohlverdienten Ruhestand. Tho-
mas Zochling ibernimmt die Leitung der Landesdi-
rektion Niederosterreich. Er ist seit fast 30 Jahren Teil
von Team UNIQA, denn Zgchling begann seine Karri-
ere bei der Bundesldnder Versicherung.

Alfred Vlcek blickt auf iiber 20 Jahre UNIQA-Karrie-
re zuriick und ist zurzeit Landesdirektor Burgenland.
Der Wechsel von
Vlcek nach Wien

Jahr sein 25-jdhriges UNIQA-Jubildaum. ,Karl Jung-
wirth und Franz Stiglitz haben ihre exzellent gefiihr-
ten Landesdirektionen und durch ihr Mitwirken auch
den Erfolg des UNIQA-Vertriebs in Osterreich ganz
mafdgeblich geprdgt. Fiir ihren beherzten, personli-
chen Einsatz iiber viele Jahre und Jahrzehnte im Un-
ternehmen gilt den beiden ganz besonderer Dank",
erkliart Peter Humer, UNIQA-Vorstand Kunde &
Markt Osterreich.

»Mit den designierten Landesdirektoren iibernehmen
drei erfahrene Fiilhrungskrdfte mit 1. Juli ihre neuen
Rollen. Alle drei zeichnet eine vorbildliche Kunden-
orientierung und iiber viele Jahre erfolgreiche Fiih-
rungserfahrung im Vertrieb aus.” M

bedeutet, dass ein
Nachfolger fiir sei-
ne aktuelle Positi-
on gesucht wurde.

Thomas Zochling

Herbert Kaiser
wurde zum Lan-
desdirektor Bur-

genland gewdhlt.
Der 48-Jahrige ist
derzeit Leiter des
zentralen ExKklu-
siv-Vertriebes in
Osterreich  und
feiert kommendes

Alfred Vlcek

Herbert Kaiser

GRUNBICHLER YERLASST WUSTENROT

Prof. Dr. Andreas
Griinbichler  ver-
lasst auf eigenen
Wunsch mit 30. Juni
2021 die Wiistenrot
Gruppe, wo er seit April 2009 als Finanzvorstand und
in weiterer Folge auch als Marktvorstand der Bauspar-
kasse und der Versicherung tdtig war. ,Dr. Andreas
Griinbichler ist in der Finanzkrise, einer sehr heraus-
fordernden Zeit, zu uns gestofien und war wahrend
der letzten zwolf Jahre ein wesentlicher Teil der Wiis-
tenrot-Erfolgsgeschichte”, sagte Aufsichtsratsvorsit-
zender Dr. Stephan Koren. ,Die Wiistenrot Gruppe
entwickelte sich im letzten Jahrzehnt zu einem mo-
dernen und innovativen Finanzkonzern. Andreas

Bausparkasse
Wiistenrot AG

Griinbichler hat die-
sen  vorausschau-
enden Reformkurs
mitentwickelt und
mitgetragen, als
Wirtschaftswissen-
schaftler, als erfah-
rener Manager und
als geschitzter Kol-
lege. Im Namen der
Wiistenrot Gruppe
mochte ich mich an
dieser Stelle bedan-
ken und Dr. Griinbichler alles Gute fiir die Zukunft
wiinschen”, sagte Dr. Stephan Koren. M

e )
ol fa.

Prof. Dr. Andreas Griinbichler
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SCHUTZWALD-INITIATIVE

Helvetia Versicherung Die Schutzwald-Ini-
AG tiative von Helvetia
Osterreich  feiert
einen Meilenstein,
denn iiber 100.000
Bdume wurden bereits in heimischen Waldern ge-
pflanzt.

Heuer werden wichtige Aufforstungsarbeiten im
Forstbetrieb Unterinntal/Tirol mit 30.000 Jungbiu-
men unterstiitzt. Die umfassenden Aufforstungsar-
beiten finden an den Berghédngen des Zillertales und
der Kitzbiiheler Alpen sowie in der Region rund um
Waidring im Tiroler Unterland statt. Entstehen soll
ein artenreicher Mischwald, der den zukiinftigen
klimatischen Herausforderungen standhalten und
seine Funktion als Schutzwald in alpinen Regionen
so schnell wie mdglich wieder iibernehmen kann.
Bereits seit acht Jahren ist Helvetia Osterreich in
Kooperation mit den Osterreichischen Bundesfors-
ten fiir den Schutzwald im Einsatz.
AlsExpertinimRisikomanagementundinder Scha-
denpravention ist Helvetia eine ideale Partnerin in
der Schutzwaldaufforstung und leistet zugleich
einen wichtigen Beitrag im Bereich Corporate Re-
sponsibility. ,,Uns ist es ein Anliegen, als engagier-

NEUIGKEITEN

te Standortpartnerin fiir die Menschen vor Ort da zu
sein. Mit der Aufforstung von {iber 100.000 Jungbau-
men im Rahmen der Helvetia-Schutzwald-Initiative
ist es uns gelungen, gezielt ein Zeichen fiir Nachhal-
tigkeit zu setzen, und wir fordern mit der Schutzwald-
aufforstung zugleich die ,griine Versicherung' fiir die
jeweilige Region®, erkldart Werner Panhauser, Vor-
stand Vertrieb & Marketing bei Helvetia Osterreich,
beim Abschluss der
Aufforstungsarbei-
tenin Waidring. M

Nicole Hosp, Helvetia-Skiteam,
und Werner Panhauser

IDD Akademie Dr. Klaus Koban,
langjdhriger  Ver-
sicherungsexper-
te sowie Griinder
und Geschiftsfithrer von KOBAN SUDVERS, hat die
Geschiftsfithrung der IDD Akademie tibernommen.
Damit soll das enge Zusammenwirken mit der Ver-
sicherungsbranche auch personell zum Ausdruck
kommen und die Weiterbildungserfahrung des jahr-
zehntelangen Profis noch stirker ins Programm ein-
flieflen. Administrativ unterstiitzt Susanna Stangl
den neuen Geschiftsfiihrer. Sie bringt ebenfalls jah-
relange Praxis bei Versicherungen wie auch im exter-
nen Vertrieb und in der Konzeption von Seminaren
mit.

Mit dem frischen Wind kommen auch neue Ideen
in die Akademie: ,Wir werden in der IDD Akademie
kiinftig einen besonderen Fokus auf neue Technolo-
gien und neue Wissensgebiete legen. Wir richten dar-
iiber hinaus einen sogenannten ,Zukunftscorner* ein

und bieten damit
jenen Personen, die
interessante  The-
men haben, die aber
noch nicht ausrei-
chend ,nachgefragt’
werden, ein Podi-
um. Das gibt es bis-
her noch nicht”, be-
richtet Koban iiber
seine Pldne fiir die
nahe Zukunft.

Eine weitere bahnbrechende Neuerung stecke laut
Koban bereits in der Pipeline. ,Es wird eine veritab-
le Uberraschung geben. Sobald die Tinte trocken ist,
werden wir die Information verdffentlichen®, so Ko-
ban weiter. Fiir den Augenblick empfiehlt der neue
Geschiftsfiihrer allen Weiterbildungspflichtigen, das
erste Halbjahr und die hochwertigen Webinare der
Akademie zu nutzen. M

Dr. Klaus Koban
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ERWEITERUNG DES AUFSICHTSRATES

ViG In den Aufsichtsrat
der Vienna Insuran-
ce Group wurden
zwei neue Mitglie-
der bestellt. Zsuzsanna Eifert und Mag. Robert Lass-
hofer.

Die 42-jdhrige Zsuzsanna Eifert hat ihr Studium fiir
Finanzen und Rechnungswesen in Budapest absol-
viert und weist langjdhrige Erfahrung im Telekom-
munikationsbereich in Zentral- und Osteuropa auf.
Die Ungarin ist derzeit Leiterin der Internen Revision
der ungarischen Telekom-Tochter Magyar Telekom
Group. Bei der T-Mobile Austria fiihrt sie neben der
Internen Revision auch das Risk Management und
interne Kontrollen. Zuvor war sie in diesen Funktio-
nen bereits fiir T-Mobile CZ und Slovak Telekom t-
tig, die ebenfalls zur Deutsche Telekom AG gehdren.
Von 2008 bis 2011 war Zsuzsanna Eifert CFO des Tele-
kommunikationsunternehmens Invitel International
Group.

Der 63-jahrige Mag. Robert Lasshofer verfiigt iiber
jahrzehntelange Top-Erfahrung in der Versiche-
rungsbranche. Der gebiirtige Wiener ist derzeit Ge-
neraldirektor und Vorstandsvorsitzender des Wiener

VORSTAND

Stadtische  Wech-
selseitiger  Versi-
cherungsverein
- Vermogensver-
waltung - Vienna
Insurance  Group.
Bis Ende 2020 war
er  Generaldirek-
tor und Vorstands-
vorsitzender  der
Wiener Stéddtische
Versicherung. Der
studierte Volkswirt
ist zudem amtie-
render  Prdsident
des Verbands der
Versicherungsun-
ternehmungen Osterreichs (VVO) und sitzt in den
Aufsichtsriten der AT & S Austria Technologie &
Systemtechnik Aktiengesellschaft, der Erste Asset
Management GmbH und der Osterreichischen Ver-
kehrsbiiro AG. Damit besteht der Aufsichtsrat erst-
mals aus zwolf Personen, die Frauenquote steigt da-
mit auf 41,7 Prozent. M

Mag. Robert Lasshofer

Merkur Versicherung Dipl.-Ing. Markus
AG Zahrnhofer zieht bei
der MERKUR Versi-
cherung in den Vor-
stand ein. Der aus-
gebildete Aktuar war zuletzt als Geschaftsfithrer der
Metis Invest GmbH tdtig. Zahrnhofer hat sein Studium

MARKENWERT

an der Technischen Universitdt Graz absolviert und ist
unter anderem am FH Joanneum als Vortragender am
Bachelorstudiengang Bank- und Versicherungswirt-
schaft tatig. Der Vorstand der MERKUR Versicherung
setzt sich wie folgt zusammen: Vorstandsvorsitzender
Ingo Hofmann, Vorstandsdirektoren Christian Kladi-
va, Helmut Schleich und Markus Zahrnhofer. M

Die weltweit filhrenden Versicherungsmarken ver-
lieren fast 30 Milliarden Dollar an Markenwert. Der
Gesamtwert der 100 wertvollsten Versicherungsmar-
ken der Welt ist aufgrund der Covid-19-Auswirkun-
gen um sechs Prozent gesunken. Der Gesamtwert
der 100 wertvollsten Versicherungsmarken der Welt

liegt bei 462,4 Milliarden Dollar. Die wertvollste Mar-
ke mit einem Markenwert von 44,8 Milliarden Dol-
lar hilt weiterhin Ping An, obwohl der Markenwert
letztes Jahr um 26 Prozent zuriickgegangen ist. Der
Riickgang ist im Wesentlichen auf den voriiberge-
henden Riickgang der kiinftigen Gewinn- und Um-
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satzaussichten im Vergleich zum Vorjahr zuriickzu-
fiithren.

China Life iiberholt die Allianz und belegt damit
den zweiten Platz in der Rangliste Brand Finance In-
surance 100 2021. Zwolf chinesische Marken im Ran-
king machen 30 Prozent des gesamten Markenwertes
aus. Brand Finance ermittelt nicht nur den Marken-
wert der Versicherungsindustrien, sondern auch
die Stdrke der Unternehmen anhand einer Balanced
Scorecard (BSC) mit Kennzahlen, mit denen Marke-
tinginvestitionen, Stakeholder-Eigenkapital und

NEUER YORSTAND

Geschaftsleistungen bewertet werden. Nach diesen
Kriterien ist Poste Italiane erneut die stdrkste Ver-
sicherungsmarke der Welt mit einem BSI-Wert von
86,2 von 100 und einem entsprechenden AAA-Mar-
kenstdrke-Rating. Ein Auszug aus der Liste der wert-
vollsten Versicherungsunternehmen:

o Zurich Platz 13 2021 (11 2020)

« Generali Group Platz 14 (12 2020)

« Munich Re 23 (28 2020)

« Helvetia 63 (64 2020)

« VIG 73 (79 2020) M

BONUS
Pensionskassen AG

Michael Scherham-
mer ist neuer Vor-
stand der BONUS
Vorsorgekasse AG
und der Concisa
Vorsorgeberatung und Management AG. Er war zu-
letzt knapp 20 Jahre in der Generali Bank AG tétig,
zuletzt als Mitglied des Vorstandes. Michael Scher-
hammer ist bereits seit zehn Jahren als Mitglied des
Beirats der BONUS Vorsorgekasse aktiv. Scherham-
mer: ,Ich freue mich, hier einen wesentlichen Beitrag

BIENENSCHUTZINITIATIVE

in den ndchsten
Jahren leisten zu
konnen. Der Fo-
kus liegt dabei auf
noch mehr Kun-
denorientierung,
gesellschaftlicher
Verantwortung und
einem weiteren
Ausbau der Digitali-
sierung”. M

Michael Scherhammer

Auch die D.A.S.
Rechtsschutzversi-
cherung unterstiitzt
ein Bienenschutz-
projekt. Das Wiener Social-Start-up Hektar Nektar
hat sich seit seiner Griindung 2017 dem Bienenschutz
verschrieben.

Mit dem PROJEKT 2028, der grofdten digitalen Bie-
nenschutzinitiative in Osterreich und Deutschland,
bringt Hektar Nektar die Wirtschaft, Privatpersonen
und Imker zusammen, um gemeinsam fiir ein Ziel zu
arbeiten: die Steigerung der Bienenpopulation um
zehn Prozent innerhalb von zehn Jahren. Unterneh-
men siedeln Bienenvolker auf ihrem Betriebsgelande
an oder arbeiten mit professionellen Imkern in der
Umgebung im ,Homeoffice” zusammen und sorgen
so fiir regionale Bestdubung.

Seit Juni 2021 sind an fiinf 6sterreichweiten Standor-
ten der D.A.S. Rechtsschutz AG Bienenstdcke behei-
matet. Dadurch werden insgesamt eine Viertelmillion

D.A.S. Rechtsschutz

Bienen fiir regio-
nale  Bestdubung
und firmeneigenen
Honig sorgen. ,Un-
ser Unternehmens-
zweck ist es, tdglich
dafiir zu sorgen,
dass unsere Kun-
dinnen und Kun-
den zu ihrem Recht
kommen. Unsere
Mission treibt uns
an, verantwortungsbewusst zu handeln und gleich-
zeitig Mehrwert zu schaffen - unternehmerisch, als
auch sozialgesellschaftlich. Hektar Nektar steht fiir
Nachhaltigkeit, Umweltfreundlichkeit und soziale
Verantwortung. Und daher sind wir als Kooperati-
onspartner gerne dabei“, unterstreicht Christoph
Pongratz, Leiter Marketing & Kommunikation bei der
D.A.S Rechtsschutzversicherung. M

Christoph Pongratz
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TAG DER SICHERHEIT

Landerversicherer Mit ihrem diesjih-
rigen ,Tag der Si-
cherheit® machte
die Vereinigung der
Osterreichischen Landerversicherer auf die Brandge-
fahr, die von Lithium-Akkus ausgeht, aufmerksam
und wirbt fiir mehr Sensibilitdt. Die Vereinigung ist
das Netzwerk der sechs in Osterreich titigen Lin-
derversicherer (Niederdsterreichische Versicherung,
Grazer Wechselseitige Versicherung, Karntner Lan-
desversicherung, Oberdsterreichische Versicherung,
Tiroler Versicherung und Vorarlberger Landesversi-
cherung).

Durchschnittlich 15 verschiedene Gerdte sind in ei-
nem Osterreichischen Haushalt mit wiederaufladba-
ren Batterien bzw. Akkus ausgeriistet. Experten ge-
hen davon aus, dass es bis 2025 drei Mal so viele sein
werden.

Damit nimmt - nicht zuletzt wegen der wachsenden
E-Mobilitdt -auch die Bedeutung elektrischer Energie
als Brandgefahrenquelle weiter rasant zu. Smartpho-
ne, Bohrmaschine, Elektrofahrrad oder ferngesteu-
ertes Spielzeugauto - sie alle haben etwas gemein-
sam: Die Energie, von der sie angetrieben werden,
kommt aus Lithium-Ionen-Akkus. Grundsdtzlich

gilt die Lithium-Io-
nen-Technologie als
leistungsfahig und
durchaus sicher,
gleichzeitig aber als
sehr empfindlich.
Hubert  Schultes,
Generaldirektor
der NiederoOsterrei-
chischen Versiche-
rung, erklart: ,Das
Risiko fiir einen
Akkubrand ist rela-
tiv gering. Aber die
Schdden, die dabei entstehen, sind unserer Erfahrung
nach meist enorm.” Schiden, die durch einen be-
wussten Umgang und einfache Sicherheitsmafinah-
men vermieden werden kénnen.

»An unserem Tag der Sicherheit zum Thema Akku-
brinde wollen wir keine unnotige Angst schiiren.
Stattdessen mochten wir das Bewusstsein dafiir star-
ken, dass durch umsichtiges Verhalten und einfache
Mafdnahmen die Gefahr deutlich verringert wird*, so
Hubert Schultes, Generaldirektor Niederosterreichi-
sche Versicherung. M

Hubert Schultes

GLOBALER DIGITALISIERUNGSINDEX

Acredia Versicherung Osterreich  z&hlt
AG zu den Landern mit
der besten Infra-
struktur und einem
sehr guten Okosys-
tem fiir Wissen und Bildung, hinkt aber bei deren
Umsetzung weiter erheblich hinterher. Aus unserer
Sicht erhohen sich dadurch die Gefahren unterneh-
merischer Risiken®, fasst Vorstindin Gudrun Meier-
schitz die Ergebnisse des Enabling Digitalization In-
dex (EDI) 2020, durchgefiihrt von Acredia und Euler
Hermes, zusammen.

Der Index bewertet nicht allein den Status quo der
Digitalisierung in 115 Lindern, sondern auch forder-
liche Rahmenbedingungen anhand von fiinf Kompo-
nenten: Regulierung, Wissen, Konnektivitit (Vernet-
zung), Infrastruktur und Grofie. Die USA, Danemark
und Deutschland belegen dabei erneut die ersten drei
Plitze. Osterreich rutscht im aktuellen Ranking um
einen Platz auf Platz 13 ab. Dies ist vor allem einer -

im Vergleich zu den
Vorjahren - deut-
lich  schlechteren
Konnektivitdtsqua-
litdt geschuldet.

~Die Digitalisierung
wirkt - wenig {iber-
raschend - bei der
Bewiltigung  der
Covid-19-Pande-
mie als Hebel. Die
Studie hat ergeben,
dass die Spitzen-
reiter des Enabling
Digitalization Index
bisher wirtschaft-
lich besser als die-
jenigen Lander durch die Covid-19-Pandemie gekom-
men sind, die beim Potenzial fiir die Digitalisierung
hinterherhinken, so die Okonomin Meierschitz. M

Gudrun Meierschitz
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MITGLIEDERUMFRAGE

Versicherungsmakler Fachgruppenob-
Niederosterreich mann KommR
Gottfried Pilz, Ar-
beitskreisleiter
Unternehmerische

Qualifizierung, initiierte unter den niederdsterrei-
chischen Versicherungsmaklern eine Umfrage zum
Thema ,Dauer- oder Laufzeitrabatt”. Das Thema
Dauerrabatt ist wieder in der allgemeinen Beach-
tung und die Fachgruppe Niederdsterreich nahm
sich diesem Thema an. Die sensationelle Beteiligung
von 21 Prozent gab dem Fachgruppenobmann recht,
sich dem Thema zu widmen. Pilz ist im Fachverband
Leiter des Arbeitskreises Unternehmerische Qualifi-
kation und sieht es als eine seiner Aufgaben, sich fiir
das Thema Dauer- bzw. Laufzeitrabatt zu engagieren.
Die Umfrage brachte folgendes Ergebnis:

Frage 1: Ist der Dauerrabatt, Laufzeitrabatt oder eine
dhnliche Regelung ein geeignetes Mittel, um Kunden
zu binden? 96 Prozent NEIN/4 Prozent JA

Frage 2: Soll es ein dhnliches Nachfolgemodell zum
Dauerrabatt geben? 90 Prozent NEIN/10 Prozent
JA

in digitalen Themen.

== www.donauversicherung.at

=il "

-

die Donau unterstutzt Geschaftskunden auch

Frage 3: Hat der
Dauerrabatt dem
Image der Versi-
cherungswirtschaft
geschadet? 89 Pro-
zent JA/11 Pro-
zent NEIN

Frage 4: Verhindert
eine solche Rege-
lung wie der Dau-
errabatt Geschift,
weil sich Kunden
immer weniger bin-
denwollen? 59 Pro-
zent JA /41 Prozent NEIN

KommR Gottfried Pilz in einem Statement zum Er-
gebnis: ,Wir werden das Thema in der n&chsten
Fachverbandssitzung einbringen. Die Fachgruppe
Niederdsterreich ist der Meinung, dass diese Umfra-
ge eindeutig zeigt: Die Regelung schadet der Branche
und bedeutet nur Aufwand. Die Umfrageergebnisse
sind ein klarer Auftrag fiir uns als Interessensvertre-
tung”. M

KommR Gottfried Pilz
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KURIOSITATEN ODER MISSYERSTANDNISSE

Die Kiindigung eines Versicherungsvertrages
ist manchmal eine sehr heikle Sache.
Oft fiihren Missverstiandnisse zwischen

Versicherungsnehmer, Versicherungsvermittler
und Versicherungsunternehmen zu unerfreulichem
Schriftverkehr. Es gibt aber auch Fille, die trotz der
unerquicklichen Situation zu einer unabsichtlichen
humorvollen Korrespondenz fiihren. Folgende

Erwerber {ibergeht, wenn dieser das ge-
samte Unternehmen erwirbt. Da dies zu
gegenstdandlichem Fall nicht gegeben ist,
kann auch keine Ubernahme durch den
Erwerber erfolgen. Sofern das Gewerbe
vom Versicherungsnehmer nicht zuriick-
gelegt wurde, besteht daher auch kein
Kiindigungsrecht fiir die Betriebshaft-
pflichtversicherung.”

Sachlage wurde an unsere Redaktion herangetragen

(der Originalschriftverkehr liegt der Redaktion vor,
alle Protagonisten sind ihr namentlich bekannt):

Der zustidndige Versicherungsmakler
antwortete

Ein niederdsterreichischer Kraftwerkbesitzer ver-
kauft seinen Betrieb und versucht, bei der zustandi-
gen Abteilung eines Osterreichischen Versicherungs-
unternehmens die im Gesetz vorgesehene Anzeige
fiir die Sachversicherung und die Beendigung seiner
Betriebshaftpflichtversicherung zu erreichen.

Die von dieser Abteilung ablehnende Erstantwort
ist kurios. Interessant und humoristisch ist auch die
Antwort des Maklers des Kraftwerkbesitzers.

Das Versicherungsunternehmen nahm
auf die Nachricht der Vertragskiindigung
wie folgt Stellung

~Um iiberpriifen zu kénnen, ob die gesetzliche Kiin-
digungsfrist von einem Monat ab Grundbuchsein-
tragung eingehalten wurde,
benotigen wir den Einverlei-
bungsbeschluss sowie den
diesbeziiglichen Zustell-
nachweis, den der Verduf3e-
rer und der Erwerber vom
zustdndigen Bezirksgericht
erhalten haben. Laut unse-
ren Unterlagen wurde bis
dato nur der Kaufvertrag
und der Grundbuchsaus-
zug gesendet. Aus diesen
Dokumenten ist das fiir die
Uberpriifung der Kiindi-
gungsfrist relevante Datum

der Grundbuchseintra-
gung bzw. der Zustellung
dieses Beschlusses nicht

ersichtlich. Ergdnzend wei-
sen wir darauf hin, dass die
Betriebshaftpflichtversi-
cherung nur dann auf den

,Eine Ubernahme der Haftpflichtspar-

te durch den Kiufer ist iiberhaupt nicht
gewiinscht, sondern eine Stornierung. Von Gesetz
wegen geht die Haftpflichtversicherung auch tiiber-
haupt nicht auf den Kéufer tiber.
Da der Kunde explizit die einzelnen Kraftwerkstand-
orte betriebshaftpflichtversichert hat, und eben
nicht seinen Gesamtbetrieb, sind im Ubrigen mit der
Information iiber die Veraufierung dieses Kraftwerks
selbstverstandlich dafiir sdmtliche erforderlichen
Nachweise erbracht.
Fiir die Sachversicherung haben wir IThnen den neu-
en Eigentiimer genannt und nachgewiesen. Nehmen
Sie mit ihm hinsichtlich Fortfithrung oder Kiindi-
gung gerne Kontakt auf, somit auch hinsichtlich aller
Fristen. Unser Klient ist der Verdauflerer, Ihre Hinwei-
se auf Nachweispflichten des Erwerbers sind somit
unzutreffend.”
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Das Versicherungsunternehmen erwiderte,
wiederum an den Verduf3erer

»Die Kiindigung aufgrund Eigentiimerwechsel kon-
nen wir leider nicht annehmen. Die Kiindigungs-
frist von einem Monat wurde nicht eingehalten. Der
Erwerber, hat sein Kiindigungsrecht gem. §70 (2)
innerhalb der gesetzlichen Frist nicht in Anspruch
genommen, daher geht der obgenannte Versiche-
rungsvertrag mit allen Rechten und Pflichten auf Sie
iiber. Fiir die Sparte der Betriebshaftpflicht besteht
kein Kiindigungsrecht des Erwerbers. Eine riickwir-
kende Stornierung ist rechtlich nicht mdéglich. Fiir
eine Stornierung der Sparte Betriebshaftpflicht be-
notigen wir eine Kiindigung aufgrund Risikowegfall
und eine Kopie der Gewerbeldschung.”

Dieses Schreiben rief den Versicherungsmakler
wieder auf den Plan, der diesmal seiner humoristi-
schen schriftlichen Ader freien Raum liefs. Wir ha-
ben den gefiihrten Schriftwechsel etwas entscharft.
Die handelnden Personen werden sich aber sicher-
lich wiedererkennen.

Wir freuen uns aufSerordentlich dariiber, dass Sie
neben Ihren sicherlich zeitfiillenden anderen Auf-
gaben, wie dem Schreiben von Artikeln fiir die Ta-
gespresse und dhnlichen Dingen auch noch Zeit fin-
den, aus Satzbausteinen willkiirliche Antworten auf
vollig klare, juristisch einwandfreie und theoretisch
auch entsprechend einfach abarbeitbare Vertrags-

kiindigungen zu verfassen. [...] Sie gehen hier immer
weit iiber das Erwartbare hinaus, und das mochten
wir heute einmal besonders anerkennen. Einfach so
gekonnt vorgeben nichts zu wissen, jegliche Eingabe
ignorieren, so zu tun als gibe es das VersVG und an-
dere Gesetze nicht - Chapeau!”

Ob sich die Abteilung des Versicherungsunterneh-
mens {iber die Worte des Versicherungsmaklers ge-
freut hat, nehmen wir nicht an.

Es geht aber noch weiter:

~Noch besser ist nur die Formulierung ,geht der Ver-
trag... mit allen Rechten und Pflichten... auf Sie tiber*
- also vom Verkdufer an den Verkdufer wohl - einfach
herrlich! Fiir die Kiindigung wegen Risikowegfall, die
wir Thnen geschickt haben, brauchen Sie jetzt ,eine

Neben den Schwierigkeiten in der Kommunikation
wirft der Schriftverkehr auch rechtliche Fragen auf.
Der Ubergang und das Kiindigen von Versicherungs-
vertrdgen sind grundsdtzlich im Versicherungsver-
tragsgesetz (VersVG) geregelt. Doch wie verhailt sich
die Rechtslage konkret im gegenstidndlichen Sach-
verhalt?

Wir haben Mag. Martin Pichler, Rechtsanwalt, und
Mag.a Karin Zippusch-Knoll, Of Counsel bei der Ja-
rolim Partner Rechtsanwalte GmbH, gebeten, uns die
Rechtslage zu erldutern, lesen Sie die Erlduterung auf
Seite 14.
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WAS KANN NUN WIE YON
WEM GEKUNDIGT WERDEN?

Auswirkungen eines Betriebsverkaufs auf damit in

Verbindung stehenden Versicherungen

von Mag. Martin Pichler, Rechtsanwalt, und Mag.*
Karin Zippusch-Knoll, Of Counsel bei der Jarolim

Partner Rechtsanwilte GmbH

ber ex lege (also automatisch) in den Ver-
sicherungsvertrag ein. Der mafigebliche
Zeitpunkt fiir diesen Eintritt ist die Ver-
duflerung, welche mit dem Eigentums-
iibergang stattfindet. Bei Immobilien und
Grundstiicken ist der Zeitpunkt damit
die Einverleibung des Erwerbers in das
Grundbuch.

Der obenstehende Dialog wirft aus versicherungs-
rechtlicher Sicht mehrere Fragen auf. Dabei ist der
Sachverhalt in zwei separate Elemente zu trennen:

1) Die Kiindigung
der  Betriebshaft-
pflichtversicherung
durch den Verdu-
3erer auf der einen
Seite

2) sowie den Uber-
gang der Sachver-
sicherung auf den
Erwerber auf der
anderen Seite.
Eines sei der Klar-
heit halber vor-
weggenommen: Im
obigen Schriftver-
kehr macht es den
Anschein, als ob
der Versicherer sein
Gegeniiber zum Teil
verwechselt und den Verduferer irrtiimlich fiir den
Erwerber hdlt. Manche Antworten des Versicherers
sind auf den ersten Blick daher verwirrend. Dieses
Missverstandnis greift der vorliegende Artikel nicht
auf - stattdessen entwirrt er die dahinterstehenden
rechtlichen Aspekte. Im konkreten Fall stellen sich
ndmlich folgende Fragen: Wies die Versicherung die
Kiindigung der Betriebshaftpflichtversicherung zu
Recht zuriick? Und unter welchen Voraussetzungen
geht die Sachversicherung auf den Erwerber iiber?

Mag. Martin Pichler

Sachversicherung - Ubergang auf den Erwerber

Die Rechtswirkungen beim Verduflern einer versi-
cherten Sache - im gegenstdndlichen Fall das Was-
serkraftwerk - richten sich nach den §§ 69 ff VersVG.
Kommt es demnach zur Verdufierung der versicher-
ten Sache, tritt an Stelle des Verduflerers der Erwer-

Die Verduflerung der versicherten Sache

ist dem Versicherer unverziiglich anzu-
zeigen - nach § 71 Abs 1 VersVG ist der Versicherer
von der Verpflichtung zur Leistung frei, wenn der
Versicherungsfall spiter als einen Monat nach dem
Zeitpunkt eintritt, in welchem ihm die Anzeige hat-
te zugehen miissen. Fiir diese Anzeige gibt es keine
speziellen Formvorschriften, aus Beweisgriinden ist
allerdings Schriftlichkeit zu empfehlen. § 71 Abs 1
VersVG stellt ausdriicklich klar, dass die Anzeige so-
wohlvom Verduf3erer alsauch vom Erwerber erfolgen
kann.  Inhaltlich
macht das Gesetz
keine Vorgaben an
die Anzeige. Der
Versicherungs-
schutz besteht da-
her dann weiter,
wenn in der Mittei-
lung zumindest die
Tatsache der Verdu-
f3erung und die Per-
son des Erwerbers
angegeben werden.
Im  vorliegenden
Fall hat der Verdu-
f3erer in Bezug auf
die Sachversiche-
rung daher so ge-
handelt, wie es das
Gesetz von ihm erwartet: Er erstattete unverziiglich
nach der Verdufderung der versicherten Sache die
entsprechende Anzeige an den Versicherer.
Dabei macht der Versicherer auf einen Aspekt auf-
merksam, welchen der Verduflerer gegenstdndlich
zwar nie verlangt hat, bei dem es sich aber trotzdem
lohnt, einen ndheren Blick auf die Rechtslage zu
werfen: Ein Verduflerer kann eine Sachversicherung
nicht mehr kiindigen, wenn er das Eigentum an der
versicherten Sache iibertragen hat. Wird eine versi-
cherte Sache verdufiert, gehen samtliche damit in
Zusammenhang stehenden Rechte und Pflichten ex

Mag.? Karin Zippusch-Knoll
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lege auf den Erwerber iiber. Ab diesem Zeitpunkt tritt
der Erwerber als neuer Versicherungsnehmer in den
Versicherungsvertrag ein, nur ihn treffen folglich die
daraus resultierenden Rechte (wie etwa Kiindigungs-
rechte) und Pflichten (wie etwa Pramienzahlungen).
Das VersVG selbst enthdlt in § 70 VersVG dabei eine
Sonderbestimmungzur Kiindigung. Ein Kiindigungs-
recht bei einem Eigentiimerwechsel steht demnach
nur dem Versicherer oder dem Erwerber zu, nicht
jedoch dem Verduflerer. Als vorheriger Vertragspart-
ner scheidet dieser ex lege mit der Verdufierung des
versicherten Gutes aus dem Versicherungsverhaltnis
aus und verliert folglich auch das Kiindigungsrecht.
Intendiert der Erwerber, den bestehenden Versiche-
rungsvertrag nicht fortzusetzen, kann er diesen Ver-
trag daher gemdf? § 70 Abs 2 VersVG kiindigen. Bei
der Kiindigung ist der Erwerber grundsatzlich nicht
verpflichtet, einen Grundbuchauszug beizulegen
und seine Eigentiimerstellung auf diese Weise nach-
zuweisen. Allerdings verlangen Versicherer derar-
tige Ausziige haufig, um das Vorliegen der Kiindi-
gungsvoraussetzungen priifen zu konnen. In diesem
Zusammenhang wird daher in der Literatur vertre-
ten, dass der Erwerber auf Anfrage des Versicherers
zumindest eine Kopie eines Auszugs und somit einen
Eigentumsnachweis erbringen muss, um die Zulds-
sigkeit seines Begehrens nachzuweisen. Hinsichtlich
der Kiindigungsfrist hat er dabei die Wahl: Er kann
mit sofortiger Wirkung kiindigen, sodass der Ver-
trag mit Zugang seiner Erkldrung beim Versicherer
aufgeldst wird. Alternativ steht ihm die Kiindigung
auf den Schluss der laufenden Versicherungsperiode
zu. Jedoch wird diesem Kiindigungsrecht des Erwer-
bers eine zeitliche Schranke gesetzt: Wird es nicht
innerhalb eines Monats nach dem Erwerb ausgeiibt,
erlischt dieses Recht. Beim Erwerb von
Immobilien folgt daraus, dass die Kiindi-
gungsfrist grundsdtzlich ab Kenntnis vom
Eigentumserwerb, dh Kenntnis {iber die
Einverleibung ins Grundbuch (zB durch
Zustellung des Einverleibungsbeschlus-
ses), zu laufen beginnt. Die Ein-Monats-
Frist, binnen derer der Versicherer kiindi-
gen kann, beginnt gem § 70 Abs 1 VersVG
mit seiner Kenntniserlangung der Verdu-
fRerung.

Wird der Versicherungsvertrag nach § 70
VersVG - gleichgiiltig ob durch Versiche-
rer oder Erwerber - gekiindigt, so haftet
zwingend der Verduf3erer fiir die bis zum
wirksamen Kiindigungstermin anfallen-
den Prdmien. Das kann sich unter Um-
stinden nachteilig fiir den Verdufierer
auswirken: Soll die Kiindigung nach dem
Willen des Erwerbers auf den Schluss der
laufenden Versicherungsperiode wirken,
so hat der Verdufierer die volle Restpra-
mie zu tragen.

Zusammengefasst bedeuten die §§ 69 und 70 VersVG
fiir den gegenstidndlichen Fall Folgendes: Die Sach-
versicherung geht mit Verduferung der versicherten
Sache ex lege auf den Erwerber iiber, der Verdufierer
kann die Sachversicherung ab diesen Zeitpunkt nicht
mehr rechtswirksam kiindigen. Hier wollte der Ver-
dufderer den Vertrag aber gar nicht kiindigen, son-
dern lediglich die in § 69 iVm § 71 VersVG verlangte
Anzeige des Eigentumsiibergangs erstatten. Damit
lag es am Erwerber, die Versicherung fortzufiihren
oder fristgerecht zu kiindigen.

Betriebshaftpflichtversicherung - der
nachtrdgliche Interessewegfall

Bei der Betriebshaftpflichtversicherung behaupte-
te der Versicherer, der "Erwerber” konne diese Ver-
sicherung nicht kiindigen, weil sie nicht auf den
Erwerber iibergegangen sei. Isoliert betrachtet ist
hierbei zu differenzieren: Die Betriebshaftpflichtver-
sicherung ist keine Sachversicherung im klassischen
Sinn, sondern bezieht sich auf den Betrieb des Unter-
nehmens, weswegen der ex lege Ubergang des § 69
VersVG lange strittig war. § 151 Abs 2 VersVG brachte
hier insoweit Klarheit, als dass bei einer Unterneh-
mensiibertragung auch die Betriebshaftpflichtversi-
cherung auf den Erwerber iibergeht - in diesem Fall
ist § 69 VersVG sinngemadf3 anzuwenden.

§ 151 gilt allerdings nur fiir den tatsdchlichen Unter-
nehmensiibergang, nicht fiir das blofle Verkaufen
von Teilen der Betriebsausstattung oder Unterneh-
mensraumlichkeiten. Voraussetzung fiir die Verdu-
RRerung gemif § 151 Abs 2 VersVGist die Ubertragung
eines lebenden (also ein tatsdchlich eine wirtschaft-
liche Tatigkeit ausiibendes) Unternehmens im Wege

MARKT I 15



rechtsgeschiftlicher Einzelrechtsnachfolge. Ent-
scheidend fiir den bewirkten Vertragseintritt des
Erwerbers ist hierbei der vollstindige Ubergang
des versicherten Risikos. Nach Ansicht des OGH ist
fiir die Frage, wann von einem dementsprechen-
den "Ubergang" gesprochen werden kann, eine Ge-
samtschau notwendig - zentral ist dabei, wer die
Tatigkeit im Betrieb ausiibt, die das Risiko eines
Haftpflichtversicherungsfalles auslosen kann. Der
Versicherungsvertrag geht demnach {iiber, sobald
der Erwerber den Betrieb iibernimmt und fiihrt. Die
Frage, inwieweit im gegenstdndlichen Sachverhalt §
151 Abs 2 VersVG einschldgig sein konnte, wurde in
der Kommunikation zwischen Versicherungsmakler
und Versicherer allerdings kaum thematisiert, viel-
mehr gingen beide davon aus, dass die Betriebshaft-
pflichtversicherung nicht iibergegangen ist. Da § 151
Abs 2 VersVG im Versicherungsvertrag abbedungen
werden kann, diirfte dies im urspriinglichen Be-
triebshaftpflichtversicherungsvertrag auch gesche-
hen sein.

Im Folgenden wird dem gegenstdndlichen Sachver-
halt daher die Annahme zugrunde gelegt, dass die
Betriebshaftpflichtversicherung nicht iibergegan-
gen ist. Eine Kiindigung wire dann nach § 68 VersVG
zu beurteilen, welcher in seinem Abs 2 Folgendes
normiert: Ein Versicherungsvertrag wird beendet,
wenn das versicherte Interesse nachtraglich, also
nach Beginn der Versicherung, wegfillt. Ein solcher
Wegfall liegt vor, wenn das versicherte Interesse
oder die Beziehung des Versicherungsnehmers zu
diesem Interesse (im vorliegenden Fall der Betrieb
des Kraftwerks), nicht mehr besteht und auch spater
mit Sicherheit nicht mehr bestehen kann.

Der Versicherer behauptet, dass die Betriebshaft-
pflichtversicherung nur storniert werden konne,
wenn der Erwerber das gesamte Unternehmen er-
werben oder der Verdufierer sein Gewerbe zuriickle-
gen wiirde. Nur dann lige ein gdnzlicher Wegfall des
InteressesiSd § 68 VersVG vor. Grundsitzlich ist letz-
terem zuzustimmen: Der nachtrdgliche Interessen-
wegfall muss vollumfdnglich, also gianzlich sein. Ein
blofd partieller Interessenmangel fiihrt blof dazu,
dass der Versicherungsumfang nicht mehr dem Ri-
siko entspricht - ein solcher Fall ist nach § 51 VersVG
(Herabsetzung der Versicherungssumme bei gleich-
zeitiger verhdltnismafliger Minderung der Pramie)
zulosen. Im vorliegenden Sachverhalt behauptet der
Versicherer allerdings, dass das ganzliche Interesse
erst mit der Unternehmensverdufierung oder der
Zuriicklegung der Gewerbeberechtigung wegfallen
wiirde. Das ist in dieser Absolutheit unzutreffend:
§ 68 VersVG erfasst jene Fille, in welchen die Ge-
schdftsgrundlage wegfillt - ebendiese Geschifts-
grundlage ist das im Gesetz erwdhnte "Interesse”. Bei
einer Betriebshaftpflichtversicherung ist dabei auf
den konkreten Betrieb abzustellen. Wird daher nur
ein Teil eines Gesamtbetriebs versichert, fallt das

Interesse nicht erst mit Einstellung des gesamten
Betriebs weg, sondern mit Wegfall des konkret ver-
sicherten Teils davon. Wurde - wie im gegenstdand-
lichen Fall - nur der Betrieb an einem spezifischen
Standort versichert, bezieht sich auch das Interesse
nur auf ebendiesen Standort. Weder muss der Unter-
nehmer seine Gewerbeberechtigung zuriicklegen,
noch bedarf es der Verduflerung des gesamten Un-
ternehmens. Wiirde man der Auslegung des Versi-
cherers folgen, ware der Anwendungsbereich von §
68 VersVG deutlich eingeschrdnkt - eine solche Aus-
legung ist dem Gesetzgeber aber nicht zu unterstel-
len. Vielmehr spricht das Gesetz bewusst in offener
und auf den Einzelfall umlegbarer Weise vom Weg-
fall des Interesses und setzt dieses nicht in Bezug
auf das Gesamtunternehmen. Ansonsten konnte ein
spezifischer Standort insoweit nicht mehr effektiv
versichert werden, als die Gefahr eines spateren Ver-
kaufs des Standorts zur Pramienfortzahlung ohne
versichertes Risiko fiihrt - ein schon auf dem ersten
Blick wirtschaftlich grob unverniinftiges Verhalten.
Ein nachtrdglicher Interessenswegfall fithrt daher
zum Zerfallen des Versicherungsvertrags, ohne dass
es einer Kiindigung bedarf. Allerdings hat der Versi-
cherer bis zum Zeitpunkt seiner Kenntnis vom Inter-
essenwegfall nach § 68 Abs 2 VersVG noch Anspruch
auf die Pramien. Obgleich weder eine Rechtspflicht
noch eine Obliegenheit dazu besteht, wird der Ver-
sicherungsnehmer in einem solchen Fall daher al-
len Anlass zur Erstattung einer Mitteilung haben,
um dem Versicherer Kenntnis iiber den Wegfall des
Interesses zu verschaffen - nur so kann er sich der
Priamienzahlungspflicht entledigen. Dies gilt umso
mehr, als er fiir den Zeitpunkt der Kenntnis bewei-
spflichtig ist.

Fazit

Im Ergebnis lassen sich die im Dialog zwischen Ver-
sicherungsmakler und Versicherer aufgekommenen
Unklarheiten daher wie folgt 16sen: Die Sachversi-
cherung ist ex lege auf den Erwerber iibergegangen
und kann nur noch von diesem oder vom Versi-
cherer selbst binnen der in § 71 VersVG genannten
Frist gekiindigt werden. Die Rolle des Verduflerers
beschrankt sich in diesem Fall auf das Anzeigen des
Ubergangs.

In Bezug auf die Betriebshaftpflichtversicherung
wurde vom Versicherer iibersehen, dass durch den
Verkauf des Kraftwerks fiir den Verdaufierer kein In-
teresse mehr an einer Haftpflichtversicherung fiir
den Betrieb am konkreten Objekt besteht. Anders
verhielte sich die Rechtslage nur, wenn die Betriebs-
haftpflichtversicherung mehr abdecken wiirde als
den Kraftwerkbetrieb. So kann der Versicherer den
Wegfall des Versicherungsvertrags aber nicht ver-
hindern - dieser zerfdllt vielmehr automatisch nach
§ 68 Abs 2 VersVG. M
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WISSENSTRANSFER AUF AUGENHOHE
BEIM CONTINENTALE MANAGEMENT

BU EXPERTEN-UPDATE

Zukunftsorientierte Vorsorge fiir den Fall der

Berufsunfihigkeit: Das war das zentrale Thema

des ,,Management BU-Experten-UpDate” der

Continentale Assekuranz Service GmbH (CAS).

Die Experten der Continentale stellten dabei
unter anderem eine Weiterentwicklungihrer
Berufsunfihigkeitsvorsorge vor.

an der Corona-Pandemie gibt, dann, dass
sich die Innovationsfdhigkeit deutlich
beschleunigt hat.“ Er verwies auf den
Anstieg an Flexibilitdt bei der Berufsaus-
iibung und die Zunahme von Digitalisie-
rung und Technologisierung selbst im
Handwerk und in technischen Berufen.
Wie Pollmer anschaulich erklirte, hat
die Continentale ihre ausgezeichnete Be-

»Seit Jahrzehnten steht die Continentale fiir eine
wertige Information der Vermittler. Ein Wissen-
stransfer auf Augenhdhe
ist uns wichtig. Dem wer-

rufsunfahigkeitsvorsorge entsprechend
weiterentwickelt. Bereits 2019 hatte der
Lebensversicherer seine Continentale PremiumBU
auf die sich wandelnden Berufsbilder ausgerichtet.
Fachleute haben jetzt er-
neut die Berufsrisiken neu

den wir auch in Zeiten der
Pandemie gerecht”, beton-
te Mag. Gerfried Karner,
Geschiftsfithrer der CAS.
Aufgrund der Corona-Pan-
demie fand der ,Manage-
ment BU-Experten-UpDate”
fiir Vermittler in diesem
Jahr nicht wie gewohnt in
Anthering bei Salzburg
statt, sondern mit rund
230 Vermittlern online.
Die beiden Referenten hat-
ten hochaktuelle Themen
fir die Veranstaltung auf-
bereitet. Thomas Pollmer
widmete sich dem Thema
,Innovation endet nicht:
Zukunftsberufe 2.0 - Quo
Vadis“. Er ist Leiter Produkt-
management Leben bei der
Continentale. Gilinter Wag-
ner, Leiter des Servicecen-
ters Leben Leistung bei der
Continentale, sprach zu den
Auswirkungen der Pandemie bei der Absicherung
biometrischer Risiken.

Mag. Gerfried Karner

Vorsorge fiir die Zukunft ausrichten

Thomas Pollmer beleuchtete zunachst die sich ver-
andernde Arbeitswelt und die Konsequenzen fiir die
Berufsunfahigkeitsvorsorge. ,Wenn es etwas Gutes

bewertet und rund 500 Be-
rufe identifiziert, bei denen
sich dadurch signifikante
Beitragsvergiinstigungen
ergeben. ,Die Beitrdge fal-
len fiir viele dieser Beru-
fe um einen zweistelligen
Prozentsatz gilinstiger aus.
Vor allem auch im Bereich
Handwerk und bei Techni-
kern sind die Beitragser-
sparnisse besonders aus-
geprigt”, betont Thomas
Pollmer. Unter anderem
sind bei den neuen Berufen
etwa der Agrarokonom zu
finden, der Pflegepdadagoge
und der 3D-Druck-Experte.

Die Pandemie im Fokus

Ebenso informativ waren
die praxisbezogenen As-
pekte, die Mag. Karner mit
Giinter Wagner diskutierte.
Im Mittelpunkt stand die Frage, wie sich die Pande-
mie auf biometrische Risiken auswirken wird. Wag-
ner machte deutlich, dass es derzeit noch zu wenige
Erkenntnisse gibt, wie sich eine Covid-19-Infektion
langfristig auf die Gesundheit auswirkt. ,Deshalb
hat eine zuriickliegende, folgenlos ausgeheilte Co-
rona-Erkrankung aktuell keine Auswirkungen auf
die Risikopriifung”, so Wagner. M
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PERSONLICHE BERATUNG

FMVO Das Resiimee der
neuen FMVO-Stu-
die zeigt, trotz Pan-
demie gibt und gab
es keinen Boom bei Online- Versicherungsabschliis-
sen. Im Rahmen der qualitativen Studie wurden vom
FinanzMarketing Verband Osterreich in Zusammen-
arbeit mit TelemarkMarketing und EFS-Consulting
Experten-Interviews mit Vorstinden sowie Bereichs-
und Filialleitern von 17 Banken und 13 Versicherun-
gen gefiihrt. Im Zentrum stand die Frage, wie Banken
und Versicherungen Covid-19 fiir Verdnderungen
genutzt haben.

Noch starker als bei den Banken setzen die Versiche-
rungen auf den personlichen Kontakt. Nachdem der
personliche Kontakt der Aufdendienst-Mitarbeiter,
Makler und Agenten zu ihren Kunden nur einge-
schrankt - vor allem iiber Telefon in Kombination
mit E-Mail und nur zu einem geringen Prozentsatz
iiber Videotools - moglich war und ist, erwarten die
Experten eine noch offensivere personliche Kun-
denbetreuung nach Ende der Kontaktbeschrankun-
gen. Online-Abschliisse bei Versicherungen sind im
Gegensatz zu anderen Branchen wahrend der Co-
vid-19-Krise nur in geringem Ausmaf} angestiegen.
~Wenn Online-Versicherungen in Zeiten von Lock-
downs nicht boomen, dann ist dies auch in der ,neu-
en Normalitdt’ nicht zu erwarten®, resiimiert Robert
Sobotka, FMVO-Vorstand und GF von Telemark Mar-
keting, die Erkenntnis aus seinen Interviews mit den
Versicherungsvorstinden.

Zu einem deutlichen Entwicklungsschub
kam es in nahezu allen Instituten bei der
Digitalisierung von Prozessen im Kun-
denkontakt. So wurden in den meisten
Unternehmen (weitere) Schritte zu einer
Online-Schadenseinreichung und Bear-
beitung gesetzt. Nach Ansicht der Exper-
ten liegt in diesem Bereich nach wie vor
grofdes Optimierungspotenzial fiir die
Versicherungen. Die Pandemie hat die
Entwicklungen in vielen Fillen beschleu-
nigt.

Verantwortungsvolles Handeln
wird wichtiger

Der nachhaltige Einsatz von eigenen
Ressourcen der Institute und die verant-
wortungsvolle Veranlagung von Kun-
dengeldern gewinnt weiter an Bedeu-
tung - trotz oder gerade wegen Covid-19.
Wie die Experten unisono erklarten, war

die Kundennachfrage noch nie so grof3. Gerade in
schwierigen Zeiten scheinen Werte wie Vertrauen
und Verantwortung besonders zu zdhlen.

Nahezu alle Bank- und Versicherungsinstitute bil-
den daher ihre Nachhaltigkeitsbemiihungen in ih-
rer Organisation ab oder verstirken sie gerade - von
eigens Beauftragten iiber ausgelagerte Gesellschaf-
ten bis hin zu einer zentralen Visionsarbeit, die sich
letztendlich bei allen Handlungen und Mafinahmen
wiederfindet.

Hohes Potenzial fiir Informationstechnologien

~Lange hat man sich bei Banken und Versicherun-
gen gegen Remote-Arbeit mit Hinden und Fiiflen
gewehrt. Zu grofd war das Misstrauen in die eigene
Belegschaft, dass die Leistung aufderhalb des Biiros
beibehalten wird“, fasst Jiirgen Leitner, Partner EFS
Consulting, die Kernergebnisse hinsichtlich der In-
nensicht und Unternehmenskultur zusammen. So
haben die Umstdnde aus 2020 Handlungsdruck er-
zeugt und es wurde in kiirzester Zeit das geschafft,
was in vielen Digitalisierungsinitiativen zuvor nicht
erreicht wurde. Moderne Informationstechnologien
haben es erlaubt, Prozesse dezentral ablaufen zu las-
sen. Allerdings wird punkto Kultur und Fiihrungsstil
von den Befragten selbst noch hohes Potenzial gese-
hen.  Fiir die ndchs-
ten Schritte wird es
notwendig sein, die

Robert Sobotka, FMVO-Vorstand
und GF von Telemark Marketing
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eigenen Verhaltensmuster und das Biiro an die digi-
talen Rahmenbedingungen anzupassen®, skizziert
Leitner.

Unternehmenskultur als Wettbewerbsvorteil

Eine entscheidende Rolle sehen die befragten Bank-
und Versicherungsexperten in den Fiihrungsperso-
nen ihrer Institute. Deren Verantwortungsumfang
habe sich erweitert, daher brauche es ausgewogene
und zeitgemaife Fithrungsstile, die verbinden miis-
sen. Sie sollten mit gutem Beispiel vorangehen und
gegeniiber Veranderung offen sein. Es bediirfe mehr
Empathie, Flexibilitat, Offenheit, Reflexion, Ver-
trauen und Mut zur Liicke. Die daraus resultierende
Unternehmenskultur wiirde einen Wettbewerbsvor-
teil darstellen, der auch durch die breite Masse der
Mitarbeitenden getragen wird. Hand in Hand damit
gehe die starke Verdnderung des Arbeitsumfelds:

NEUE SCHNITTSTELLE

Biiroflichen konnen sich sowohl zu einem Hub fiir
Innovation und Kreativitit entwickeln, Raum fiir
ruhiges und konzentriertes Arbeiten bieten als auch
eine willkommene Abwechslung zu Remote-Work
sein.

Kultur ldsst sich auch iiber Distanz erleben und le-
ben. Was bisher unbewusst in der personlichen In-
teraktion vermittelt und wahrgenommen wurde,
muss jetzt aktiv und gezielt vorgelebt werden. Dabei
geht die grofdte Signalwirkung vom Management
aus. ,Viele Finanzunternehmen haben bereits in der
Vergangenheit einen regen Wechsel von zentraler
zu dezentraler Organisation und wieder zuriick er-
lebt. Erfolgsgeschichten wurden dort geschrieben,
wo Remote-Work nicht nur Marketinggag und Ein-
sparpotenzial war, sondern wo eine diesbeziiglich
authentische Unternehmenskultur etabliert wurde®,
bringt Leitner die Erkenntnisse hinsichtlich Unter-
nehmenskultur auf den Punkt. M

BiPRO VAV Versiche-
rung,  Wiistenrot
Versicherung und
ARISECUR haben
in Zusammenarbeit mit BiPRO eine Gsterreichwei-
te Kfz-Schnittstelle entwickelt. Die neu entwickelte
Norm auf Basis von RNext bietet den Anwendern vie-
le Vorteile. Die Kfz-Schnittstelle soll noch im Frithjahr
Verwendung finden. Mit RNext bzw. Rest-Services hat
man moderne, schlanke Losungen als Basis, kann die
Norm mit weniger Aufwand beiden Anwendernindie
Breite bringen und
ist in Summe deut-
lich schneller. Der
BiPRO e.V. begleite-
te die Entwicklung
der Norm bis zum
~Proof of Concept”
aktiv mit. Dort
wurde auch bereits
nach wenigen Mo-
naten der erste Pro-
totyp prdsentiert,
welcher auf positi-
ves Feedback stief3.
Andreas  Biittner,
Geschiaftsfithrer,
von Arisecur meint
dazu: ,Man konn-
te gleich zu Beginn
des Projektes sehen,

Andreas Bittner

dass mit Rest-Ser-
vices komplexe He-
rausforderungen
deutlich einfacher
umgesetzt werden
konnen und wir
schneller Ergebnis-
se sehen.”

Die neu entwickelte
Norm bringt auch
entsprechende Vor-
teile bei der Anwen-
derfreundlichkeit
bzw. Umsetzungs-
freundlichkeit fiir
die teilnehmenden
Unternehmen mit sich. Als einer von vielen neuen
Aspekten kann nun eine echte Automatisierung und
Dunkelverarbeitung von der ersten Pramienanfrage
bis zur Polizze abgebildet werden. Gleichzeitig kon-
nen Anbieter aber auch einzelne Schritte, wie bei-
spielsweise die Tarifierung und damit die API von
einem Vergleichsrechner, herausgreifen.

Dazu Sven Rabe, Vorstandsvorsitzender der VAV:
~Entscheidend fiir den Erfolg von BiPRO ist die erleb-
te Geschwindigkeit der Bearbeitung - vom Antrag bis
zur Polizze innerhalb weniger Sekunden. Durch die
neue Schnittstelle wird dies moglich und wir freuen
uns sehr, gemeinsam mit allen BiPRO-Partnern ei-
nen Meilenstein am dsterreichischen Versicherungs-
markt setzen zu konnen.” M

Sven Rabe
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INSURTECHS, SMART CONTRACTS UND CO:

RISIKO ODER NUTZEN?

Ein Kunde schlie3t mit der Versicherung einen
Smart Contract iiber eine Kfz-Versicherung ab. Im
Auto ist eine Blackbox installiert, die entsprechend
der Vertragsbedingungen codiert wurde. Driickt
der Kunde jetzt richtig aufs Gas, iiberholt in Kurven
oder gefahrdet andere, meldet sich die Blackbox
mit folgendem Hinweis: Der Versicherungsbeitrag
steigt um 20 Prozent. Warum? Weil es im Vertrag
so festgelegt wurde: Wenn der Kunde sich nicht an
die Verkehrsregeln und die Vereinbarung hilt, dann

konnte auch die Entwicklung neuer Pro-
dukte und Dienstleistungen ermdoglicht
werden.

EIOPA erkldrt, dass sich im Zuge der Wei-
terentwicklung der Blockchain-Techno-
logie jedoch verschiedene Herausforde-
rungen ergeben, wie z. B. die Komplexitat
der Technologie, Datenschutz und Pri-
vatsphdre oder Cyber-Risiken. Bedenken
hinsichtlich der rechtlichen Grundlagen
intelligenter Vertrdge wurden ebenfalls

muss er mehr bezahlen.

erwahnt.
Wiahrend derzeit bestehende intelligente
Vertrage relativ einfach gestaltet sind und

Smart Contracts, Blockchains - das sind Begriffe,
die zurzeit in aller Munde sind und - wie aus dem
eben geschilderten Beispiel ersichtlich - auch vor
der Versicherungsbranche nicht haltmachen. Was
versteht man genau darunter, was bedeuten diese
Entwicklungen fiir die Versicherungswirtschaft und
insbesondere fiir die Zukunft des Berufsstandes des
Versicherungsmaklers? Im folgenden Beitrag ha-
ben wir die wichtigsten Begriffe fiir Sie kurz zusam-
mengefasst. Dariiber hinaus haben wir Mag. Olivia
Strahser, Referentin des Fachverbands der Versiche-
rungsmakler, und den Konsumentensprecher des
Fachverbands, KommR Rudolf Mittendorfer, zu die-
sen Entwicklungen befragt. Letzterer verfolgt diese
Innovationen gespannt, aber mit einer gesunden
Portion Skepsis.

In welchen Bereichen der Versicherungswirt-
schaft konnen diese Technologien eingesetzt
werden? Welche Vorteile und Risiken gibt es?

Strahser: Blockchain und Smart Contracts konnen
potenziell in der gesamten Wertschépfungskette von
Versicherungen eingesetzt werden. Die Anzahl po-
tenzieller Anwendungsfille nimmt standig zu und
kann eine Reihe von Versicherungsfunktionen nach-
haltig beeinflussen, z. B. IT, Betrieb, Produktdesign
und -entwicklung, Preisgestaltung und Underwri-
ting, Vertrieb und Schadenmanagement.

Die europdische Aufsichtsbehorde fiir das Versiche-
rungswesen (EIOPA) sieht in diesen digitalen Tools
viele positive Entwicklungsmoglichkeiten, wie etwa
Doppelarbeit zu reduzieren, Kosten zu senken oder
die Datenerfassung und -analyse zu verbessern. Es

zu einer weiteren Standardisierung und

Vereinfachung fiihren, ist zu erwarten,
dass komplexere Produkte in Form der automati-
schen Ausfithrung intelligenterer Vertrage besonde-
re Aufmerksamkeit in Bezug auf Kundeninformatio-
nen, Offenlegungen und Verkaufsprozesse erfordern.
Die mit der Blockchain und den intelligenten Vertra-
gen verbundene Komplexitdt kann zu Missverstand-
nissen iiber die Produkte und die jeweiligen Risiken
fiihren, insbesondere fiir Verbraucher, die wesentli-
che Risiken versichern oder sich fiir langfristige Pro-
dukte ohne Ausstiegsoption anmelden.

Werden diese Technologien schon praktisch an-
gewandt?

Strahser: Ja, z. B. in Ungarn, wo die Skiversicherung
den Schaden aufgrund der schlechten Wetterbedin-
gungen oder des technischen Fehlers der Lifte auto-
matisch kompensiert. Versicherungskunden konnen
die Bedingungen ihrer Reiseversicherung fiir die
Skireisen anpassen (z. B. den idealen Prozentsatz der
funktionierenden Skilifte wiahrend der Reise) und
den Reisezeitraum und die zu erwartende Kompen-
sation festlegen.

Der Vertrag wird als intelligenter Vertrag in einer
offentlichen Blockchain aufgezeichnet. Wenn die
Bedingungen erfiillt sind, erhalt der Verbraucher die
Entschadigung automatisch.

Herr KommR Mittendorfer, sind Ihnen solche
Beispiele aus Osterreich bekannt?

Mittendorfer: Neben der erwdhnten Reiseversiche-
rung auch bei Wetterversicherungen. Seit Jahren
gibt es beispielsweise vergleichbare Vertrdge fiir gro-
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KommR Rudolf Mittendorfer

3e Sportereignisse,

die wetterbedingt
abgesagt werden miissen; en gros gibt es die Wet-
terversicherung beispielsweise fiir Hochzeiten oder
dhnliche Veranstaltungen.

Warum erfreuen sich diese Systeme vor allem in
den ehemaligen Ostblockstaaten besonderer Be-
liebtheit? Worin liegt der Unterschied zu Oster-
reich?

Mittendorfer: Das ist vielschichtig. Zum

1989/90 kamen westliche Banken und
Versicherungen in diese Lander und ge-
rierten sich teilweise wie die ,,Heuschre-
cken”. Da ist viel verbrannte Erde geblie-
ben, die bis heute nachwirkt. Dies ist in
Konzessionsfragen nach wie vor erkenn-
bar, aber auch in der ,Rechtsprechung”
der ortlichen Gerichte. Da konnen die
ausldndischen Versicherungen kaum ge-
winnen. Demzufolge haben digitale Pro-
dukte diese ,Erbsiinde” offenbar nicht zu
tragen. Man vertraut der Technik mehr
als den Personen.

Laut EIOPA werden Smart Contracts
billigere und effektivere Transaktio-
nen ermoglichen, weil weniger Ver-
mittler daran beteiligt sein miissen.
Wie schitzen Sie die Gefahren fiir den
Stand und die Geschiftstitigkeit von
Versicherungsvermittlern bzw. Versi-
cherungsmaklern ein?

Strahser: BIPAR und der Fachverband
nehmen an der aktuellen Umfrage
EIOPAS zu diesem Thema teil, weil durch
diese Technologien die zukiinftige Rolle
von Vermittlern in der Wertschopfungs-
kette von Versicherungen in einigen Be-
reichen sicher massiv beeinflusst wird.

Mittendorfer: ,Quod erat demonstrand-
um” kann man dazu aktuell nur sagen. Praktisch alle
technischen Neuerungen werden mit ,billiger, effek-
tiver und teils sogar sicherer” apostrophiert.

Die Frage ist, wie hoch die Gestehungskosten fiir die-
se Systeme sind und wie sie eingepreist werden. Vor
allem aber stellt sich die Frage, mit welchem Werbe-
aufwand agiert werden muss, um tatsachlich zu Kun-
den zu konnen.

Die sonstige Wirtschaft zeigt, dass beileibe nicht alle
Giiter direkt in der Fabrik gekauft werden (kdnnen).

einen gibt es Linder - Estland beispiels-
weise -, die europaweit Vorreiter in der
Digitalisierung sind und daher auch bei
digitalen Produkten voranliegen.

Der Hauptgrund ist meines Erachtens da-
rin zu sehen, dass diese Staaten fiinf Jahr-
zehnte kommunistischer ,Wirtschafts-
ordnung” hinter sich haben.

Es gab - wenn iiberhaupt - nur staatli-
che Versicherungen. Ein durchgehendes
Netz von Beratern und damit einherge-
hend eine Tradition fiir personliche Be-
ratung mit entsprechendem Vertrauen in
Personen gab es nicht. Nach der Wende

Smart Contracts (Intelligente Vertrage) sind deterministische ®
(unabdingliche) Computerprogramme, die in einer Blockchain l
bereitgestellt und ausgefiihrt werden. Darin werden verschiedene
Vertragsbedingungen hinterlegt. Das Besondere: Wenn bestimmte Ausloser
vorliegen, ,reagiert” der Vertrag selbstdndig und schiittet beispielsweise
automatisch Geld an eine Vertragspartei aus. Ein besonders einfaches

und altes Beispiel fiir einen Smart Contract ist ein Getrankeautomat. Wird
die Miinze eingeworfen, wirft der Apparat eine Getrankedose aus. Smart
Contracts haben nun im Zuge der Entwicklung von Blockchains massiv an
Bedeutung gewonnen.

Blockchains sind 6ffentliche Datenbanken, deren Daten dezentral von
verschiedenen Parteien verifiziert werden kénnen und die jederzeit fir alle
einsehbar sind, also auf Open-Source-Basis funktionieren. Im Kontext von
Bitcoin wird diese Datenbank genutzt, um Geldtransaktionen zu verwalten.
Aus versicherungstechnischer Sicht sind intelligente Vertrage ein wichtiges
Element fiir die praktische Verwendung von Blockchains.
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Die Kette von GrofShandel, Einzelhandel,
Kommissiondren und Vertretern gibt es
seit Jahrhunderten. Das heifdt nicht, dass
alles ewig so bleibt.

Aber dass etwas nur deshalb billiger und
effektiver wird, weil weniger Vermittler
beteiligt sind, ist fiir mich eher ein Schlag-
wort. Da wird grundsdtzlich unterstellt,
dass keine positive Leistung erbracht
wird.

Nicht zu vergessen, der positive Effekt des
Wettbewerbes.

Wie sehen Sie die von der EIOPA ange-
fiihrten Risiken Datenschutz, rechtli-
cher Status der Smart Contracts oder
Vermittlung komplexerer Produkte?

Strahser: Es ist davon auszugehen, dass
es sowohl auf EU-Ebene als auch auf in-
nerstaatlicher Ebene in dieser Hinsicht
noch vieler Uberlegungen bzw. auch Re-
gelungen bedarf.

Mittendorfer: Zurzeit ist das wohl gene-
rell die Gretchenfrage. Wenn es ein , level
playing field“ gibt, dann wird manches
wohl sehr schwierig nur digital - und sehr
einfach und billig - darzustellen sein. So
gesehen sind diverse Regularien - wenn
alle gleichbehandelt werden - sogar ein
gewisser Schutzwall fiir die traditionellen Systeme.

Welche Versicherungskunden werden von Smart
Contracts und Co nicht profitieren?

Strahser: Es ist zu befiirchten, dass jene Kunden um
Beratung umfallen, die traditionellere Kommunika-
tion bevorzugen oder iiber ein geringes Maf3 an tech-
nologischen Kenntnissen verfiigen.

Mittendorfer: Das ist absolut zu unterstreichen. Man
braucht dazu nur die aktuellen Corona-Tests heran-
ziehen. Der Gurgeltest am Handy ist nicht so einfach
- ich selbst habe die Hilfe meiner Frau in Anspruch
genommen; besser gesagt nehmen miissen.

Wenn ich hingegen in die Apotheke gehe, dauert das
fiinf Minuten. Aber ich sehe dort selten jemanden, der
jiinger ist als ich.

Es geht zum einen um die Bereitschaft, sich mit der
Technik zu diesen Smart Contracts auseinanderzu-
setzen, zum anderen aber auch um das Vertrauen.
Hierzulande vertraut man Menschen noch mehr als
Computern.

Und vor allem die Generation 60 plus ist davon betrof-
fen, die schlief3t man aus. Zusétzlich auch jene, die mit
diversen Erschwernissen zu kimpfen haben. Sei es die
Motorik, die Augen etc. Manchmal habe ich den Ein-

Mag. Olivia Strahser

druck, dass nur von

optimalen Bedin-

gungen ausgegangen wird. Die sind in der Praxis aber
generell selten.

Ein Bonmot zum Abschluss: Vor circa 25 Jahren fragte
mich ein mittlerweile mit 90 Jahren verstorbener Kun-
de nach meinem Alter ... dies in einer Art, die mich
irritierte. Ich fragte daher, was mein Alter mit der
Qualitdt meiner Beratung zu tun habe. Die Antwort:
Wissen Sie, Herr Mittendorfer, mir sind schon drei
Berater weggestorben, und in meinem Alter gewthnt
man sich nicht mehr so leicht an neue Kontakte.“

Was hat der Fachverband zu dem Thema in Zu-
kunft geplant?

Strahser: Zundchst wird der Fachverband mit BIPAR
gemeinsam an der erwdhnten Umfrage der EIOPA
teilnehmen und unsere Standpunkte und Befiirch-
tungen auf EU-Ebene zu postulieren. Auch auf inner-
staatlicher Ebene werden wir uns zu diesem Thema
an allen Diskussionen beteiligen. Dariiber hinaus
werden wir unsere Mitglieder umfangreich iiber alle
Entscheidungen und Neuigkeiten in diesem Bereich
informieren.

Vielen Dank fiir das Gesprach. M
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SO VERSICHERT MAN

VERKEHRSRECHTSSCHUTZ HEUTE.

Die VAV Rechtsschutzversicherung punktet mit

einer hohen Versicherungssumme, innovativen
Deckungen und einer Erweiterung mit dem

Verkehrsrechtsschutz-Paket. So sind lhre Kunden
zukiinftig TOP geschiitzt, auch bei Streitigkeiten im

Verkehrsrecht.

von Mag. Robert Kiihberger, Leiter
Produktmanagement Privatgeschaft der VAV

Doch vor allem der Verkehrsrechtsschutz
erlangtin denletzten Jahren immer mehr
an Aufmerksamkeit. Denn eine steigen-
de Anzahl der vor Gericht verhandelten
Verkehrsunfille lasst die Bedeutung ei-
ner rechtlichen Absicherung weiter in
den Vordergrund riicken.

Optimal abgesichert, auch
wenn es mal kracht.

Das Auto ist in der aktuellen Zeit das Fortbewegungs-
mittel Nr. 1 fiir den Urlaub: 36 Prozent der Osterrei-
cher entscheiden sich fiir das eigene KFZ um flexibel
zu bleiben und den Urlaub spontan planen zu kon-
nen. Weitere 20 Prozent wahlen
das Auto weil ihnen Fliegen im

Der VAV Verkehrsrechtsschutz bein-

haltet den  Fahrzeug-Rechtsschutz,
Fahrzeugvertrags-Rechtsschutz und weltweiten
Lenker-Rechtsschutz. Der Fahrzeug-Rechtsschutz
deckt die Geltendmachung von Schadenersatzan-
spriichen in Zusammenhang mit der Verwendung
des versicherten Fahrzeuges
(Schadenersatz-Rechtschutz).

Moment zu unsicher erscheint,
dies ergab eine Umfrage im Auf-
trag der Online-Plattform Au-
toscout24.at. Um dann auch bei
Verkehrsunfillen mit ,gerichtli-
chem Nachspiel“ gut geriistet zu
sein, ist ein optimaler Verkehrs-
rechtsschutz das A und O.

Weil gutes Recht nicht
teuer sein muss.

Die VAV ist bekannt fiir prei-
sattraktive = Konditionen bei
qualitativ  hochsten  Schutz-
mafinahmen. Mit einer Ver-
sicherungssumme von bis zu
EUR 250.000,00 setzt die VAV
Rechtsschutzversicherung hohe
Maf3stdbe am 0Osterreichischen
Markt. Es handelt sich dabei um
eine der hochsten Versicherungssummen im Bereich
der privaten Standard-Rechtsschutzversicherung.
Das Rechtsschutzprodukt ist in zwei Deckungsvari-
anten - TOP EXKLUSIV und EXKLUSIV/INDIVIDU-
ELL - erhiltlich und setzt sich aus Privatrechtsschutz
und Verkehrsrechtsschutz zusammen. Beide Kom-
ponenten konnen in Kombination oder einzeln ab-
geschlossen werden. Die Versicherungssumme kann
individuell gewahlt werden. Zur Wahl stehen EUR
250.000,00 und EUR 125.000,00.

Mag. Robert Kithberger

Weiters versichert ist die Vertei-
digung in Strafverfahren wegen
eines Verkehrsunfalls oder der
Ubertretung von Verkehrsvor-
schriften (Straf-Rechtsschutz)
sowie die Vertretung in Ver-
fahren wegen Entziehung oder
Einschrinkung der Lenkerbe-
rechtigung und der Wiederaus-
folgung (Fiihrerschein-Rechts-
schutz).

Der Fahrzeug-Vertrags-Rechts-
schutz deckt die Wahrneh-
mung rechtlicher Interessen
aus schuldrechtlichen Vertra-
gen, die versicherte Fahrzeuge
und Anhédnger einschliefilich
Ersatzteile und Zubehor betref-
fen, inklusive Streitigkeiten aus
der Erstanschaffung des KFZ.
Fallbeispiel: Ihr Kunde ldsst bei
einer Werkstatt die Kupplung des Autos reparieren.
Schon nach zwei Wochen funktioniert diese nicht
mehr einwandfrei. Zur Durchsetzung der Gewdhr-
leistungsanspriiche benotigt Thr Kunde einen An-
walt.

Kunden mit einer bestehenden KFZ-Versicherung
mit einer niedrigen Bonus-Malus-Stufe von 0 oder
kleiner, profitieren bei der VAV von besonders
glinstigen Priamien und erhalten einen lukrativen
Pramiennachlass im Verkehrsrechtsschutz. M
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NEUES AUS BRUSSEL

Langsam legt Briissel seinen Fokus wieder

vermehrt auf andere Themen als Covid-19 und seine
Auswirkungen. Der folgende Bericht enthilt eine
kurze Zusammenfassung der wichtigsten Themen

fiir Versicherungsmakler.

von Mag. Olivia Strahser

Vermittler, die auf ,systematisierte Versi-
cherungsvermittlung” angewiesen sind.
Immer mehr Versicherungsvermittler
vertreiben digitalisiert Produkte. Der Ver-
weis auf ,systematisierte Versicherungs-
vermittlung” konnte in der Praxis dazu
fihren, dass diese Vermittler wieder in
den Geltungsbereich von DORA fallen.
Der Fachverband hat sich gemeinsam mit

EIOPA: Single Rulebook zur
Versicherungsvertriebsrichtlinie (IDD)

Die Europdische Aufsichtsbehorde fiir das Versiche-
rungswesen (EIOPA) machte den Anfang mit der
Verdffentlichung des ,Single Rulebooks” zur Versi-
cherungsvertriebsrichtlinie (IDD). Voriges Jahr wur-
de ein solches Tool zu Solvency II vertffentlicht. Ziel
beider ist es, das Verstandnis fiir die anwendbaren
Regeln zu verbessern und den europdischen Binnen-
markt zu fordern. Erganzt wird das Single Rulebook,
das es derzeit nur auf Englisch gibt, durch einen Leit-
faden auf der Webseite EIOPAS sowie durch Links zu
Gesetzesstellen.

Europdische Kommission: Stirkung der
Finanzkompetenz von Verbrauchern

Dieser Punkt findet sich bereits im CMU-Aktions-
plan der Europdischen Kommission.

In einer vor Kurzem verdffentlichten Machbarkeits-
studie wurde empfohlen, diesbeziigliche Erfahrun-
gen der OECD zu nutzen, um einen gemeinsamen
Rahmen fiir die Finanzkompetenz zu entwickeln.
Geplant sind Workshops mit Interessengruppen (z.
B. nationalen Vermittlerverbinden). In Osterreich
erarbeitet das Bundesministerium fiir Finanzen
ebenfalls gerade eine Strategie fiir die Finanzbil-
dung.

Europdische Kommission: Neuer DORA-
Vorschlag liegt vor

Wie bereits berichtet, erarbeitete die Europdische
Kommission einen Entwurf zu einem Rechtsakt zur
digitalen Betriebsstabilitdt (Digital Operational Resi-
lience Act, kurz DORA): Alle Teilnehmer des Finanz-
systems haben demnach dafiir zu sorgen, Cyberan-
griffe und andere digitale Risiken abzumindern.

Der neueste Vorschlag sieht vor, Kleinst- und
KMU-Versicherungsvermittler vom Geltungsbe-
reich auszuschlieflen, mit Ausnahme derjenigen

BIPAR, der europdischen Interessensver-

tretung der Versicherungsvermittler, da-
fiir eingesetzt, dass alle Versicherungsvermittler von
DORAs Geltungsbereich ausgenommen werden.

Europdische Kommission: Erganzende
Rechtsakte im Bereich Sustainable Finance
vorgelegt

Wie in der vorigen Ausgabe des ,Versicherungsmak-
lers” berichtet, gilt seit 10. Mdrz 2021 die sogenannte
Verordnung iiber nachhaltigkeitsbezogene Offen-
legungspflichten im Finanzdienstleistungssektor
(kurz: OffenlegungsVO). Die Europdische Kommis-
sion hat Ende April die noch ausstindigen Ande-
rungen an den delegierten Verordnungen zur IDD
und zur MiFID II veroffentlicht, um Nachhaltigkeits-
faktoren und -praferenzen in die Beratung zu Versi-
cherungsanlageprodukten und in den POG-Prozess
einzubeziehen. Die Anderungsantrige der Kommis-
sion werden vom Europdischen Parlament und dem
Europdischen Rat drei Monate lang gepriift. Wenn
keine Einwdnde erhoben werden, gelten sie ab Okto-
ber 2022.

Die wichtigsten Anderungsvorschlige der Europaii-

schen Kommission:

« Versicherungsvermittler, die IBIPs vertreiben, sol-
len ihre Kunden proaktiv nach ihren Nachhaltig-
keitspraferenzen fragen.

« Versicherungsvermittler, die IBIPs vertreiben, ha-

ben - um Fehlverkaufspraktiken und Fehlinter-

pretationen zu vermeiden - zundchst die anderen

Anlageziele, den Zeithorizont und die individuel-

len Umstdnde eines Kunden zu bewerten, bevor sie

nach seinen Nachhaltigkeitspraferenzen fragen.

Entscheidungen des Kunden sollen protokolliert

werden.

Versicherungsvermittler, die versicherungsbasier-

te Anlageprodukte vertreiben, miissen mdagliche

Interessenkonflikte beriicksichtigen, die im Zu-

sammenhang mit Nachhaltigkeitsfaktoren auftre-

ten konnen.

« Versicherungsvermittler sollten im Rahmen be-
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reits bestehender Geschdftsbeziehungen die indi-
viduellen Nachhaltigkeitspraferenzen des Kunden
bei der ndchsten regelmafligen Aktualisierung der
bestehenden Eignungsbewertung ermitteln.

EIOPA: Umfrage zur IDD versffentlicht

Gemafd Art. 41 IDD hat EIOPA (verspatet) im Novem-
ber 2020 eine Umfrage beziiglich der Anwendung
der IDD begonnen. Ziel der Umfrage war es, Riick-
meldungen von Interessengruppen zu den Erfahrun-
gen bei Anwendung der IDD zu sammeln, insbeson-
dere im Hinblick auf eine mdgliche Verbesserung
der Qualitdt der Beratungs- und Verkaufsmethoden.
Weiters sollten die Auswirkungen der IDD auf kleine
und mittlere Unternehmen identifiziert und mog-
liche weitere Verbesserungen aufgezeigt werden.
Die Ergebnisse dieser Umfrage sollen in weiterer
Folge Grundlage fiir den Bericht der Europdischen
Kommission werden, den diese dem Europdischen
Parlament und dem Rat vorzulegen hat. EIOPA ver-
offentlichte nun auf ihrer Website die gesammelten
Antworten sowie eine Zusammenfassung der Sta-
keholder, welche die Antworten eingereicht hatten.
Das waren hauptsdachlich Versicherungsvermittler,
Versicherungsunternehmen, Handels- und Verbrau-
cherverbdnde. Der Fachverband nahm in Kooperati-
on mit BIPAR ebenfalls daran teil.

Die Ergebnisse

« Die meisten Interessengruppen gaben an, dass
sich die IDD grundsétzlich positiv fiir Verbrau-
cher in Bezug auf den Versicherungsvertrieb aus-
gewirkt hat.

« Aufgrund der verzogerten Umsetzung der IDD sei
es schwierig, bereits jetzt die Auswirkungen der
IDD auf Verbraucher, Versicherungsvermittler
und Aufsichtsbehdrden zu bewerten

« Vertreter der Versicherungswirtschaft haben eini-
ge Bereiche der IDD identifiziert, die fiir Versiche-
rungsvermittler, insbesondere fiir kleinere, sehr
belastend seien.

« Einige Branchenvertreter gaben an, dass der Riick-
gang an Versicherungsvermittlern in einigen Mit-
gliedstaaten auf ,Uberregulierung” zuriickzufiih-
ren sei.

« Verbraucherverbande wie BEUC und BETTER FI-
NANCE wiesen auf problematische Praktiken im
Zusammenhang mit dem Verkauf von fondsge-
bundenen Lebensversicherungsprodukten, Hypo-
theken- und Verbraucherkreditschutzrichtlinien
hin.

o BIPAR und Insurance Europe regen an, dass bei
der Uberarbeitung der IDD versucht werden soll,
das Verhéltnismafligkeitsprinzip mehr zu beach-
ten. M

WENN DER BALL LAUFT, KRACHT ES

Wiener Stadtische
Versicherung

Eine Analyse der
Wiener Stidtischen
Versicherung zeigt,
in den letzten 20
Jahren ereigneten
sich wihrend Fufiball-Grofiereignissen auf Oster-
reichs Strafien deutlich mehr Unfille. Pro Spieltag
passieren im Schnitt 290 Kfz-Schdden. Der Vergleich
seit der EM in Belgien und den Niederlanden im Jahr
2020 macht deutlich, dass das durch-
schnittlich um acht Prozent mehr Unfille
im Vergleich zu ,Normalzeiten“ sind.

Vor allem in der Kasko-Versicherung ver-
zeichnen wir wihrend einer EM oder WM
mit durchschnittlich elf Prozent mehr
Kfz-Schdden eine deutliche Steigerung.
Konzentrationsmangel und Unachtsam-
keit beim Autofahren und die dadurch
resultierenden Risikosituationen sind die
wesentlichen Treiber”, sagt ,Wiener Stad-
tische“-Vorstandsdirektorin Doris Wend-
ler. Zwei Drittel aller Kfz-Unfdlle wahrend

grofler Fufdballereignisse gehen auf Konto der Man-
ner - kein Unterschied zu ,Normalzeiten“. Auch bei
den letzten Europameisterschaften sind die Kfz-Scha-
den im Vergleich zu den vorangegangenen deutlich
gestiegen. ,Wahrend der letzten Fufiball-EM 2016 in
Frankreich haben wir - auch aufgrund der Teilnahme
Osterreichs - rund 8.400 Kfz-Schiden verzeichnet,
das sind um tiiber 16 Prozent mehr als 2012 wahrend
der EM in der Ukraine*, sagt Wendler. M
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DIE GRUNDLAGE IST VERTRAUEN

Mag. Sonja Stef3l war vor ihrer Bestellungin den

Vorstand der Wiener Stadtischen Versicherung
AG Mitglied der erweiterten Geschiftsleitung
und Landesdirektion Steiermark der Wiener
Stadtischen Versicherung AG. Zuvor iibernahm
sie die Gruppenleitung Kranken- und

Unfallversicherung, von 2014 bis 2016 war Mag.

SteRRl Staatssekretidrin im Bundeskanzleramt
und von 2013 bis 2014 Staatssekretarinim

Bundesministerium fiir Finanzen. Wir haben mit ihr
iiber Online Versicherungsabschliisse, das staatliche
Pensionssystem und weitere interessante Themen

gesprochen.

vorsorge auch in den ndchsten Jahren wei-
ter anhalten wird. Die Pandemie fungiert
dabei als klarer Verstadrker.

Ist Ihrer Meinung nach generell eine
Verdnderung hinsichtlich Vorsorge in
der Bevolkerung wahrnehmbar?

Stefdl: Das Kundenverhalten hat sich
nachhaltig verandert. Das Private, die Fa-
milie, das eigene Wohlbefinden und die
Gesundheit sind in den Vordergrund ge-
riickt. Gerade in herausfordernden Zeiten
wie diesen werden den Menschen diese
Werte wieder viel bewusster und sie sor-

Gesundheitsvorsorge: Ist die Nachfrage an Ge-
sundheitsvorsorge in Zeiten der Pandemie gestie-
gen?

Stefdl: Die steigende Nachfrage in der privaten Ge-
sundheitsvorsorge war schon vor Ausbruch der Co-
rona-Pandemie spiirbar. Das Vertrauen der Bevolke-
rung in das offentliche Gesundheitswesen ist durch
die Krise gesunken, das Interesse an privaten Zusatz-
versicherungen
hat sich deutlich
erhoht. Freie
Arztwahl, kiirze-
re Wartezeiten,
mehr Zeit fiir die

Das Vertrauen il
der Bevolkerung
in das offentliche

Gesundheitswesen ist E;handlzurgﬁlgf
durch die Krise gesunken, hausbett im Ein-
das Interesse an privaten oder Zweibett-
Zusatzversicherungen hat zimmer sind die
sich deutlich erhoht. Hauptgrinde

fiir eine Zusatz-

versicherung.

Am beliebtesten sind die Privatarzt- und die Sonder-
klasseversicherung.

Wie sehen Sie die Zukunft der Krankenzusatz-
versicherung hinsichtlich Pandemien?

Stef3l: Die Corona-Krise hat gezeigt, wie schnell sich
das Leben verdndern kann und wie wichtig recht-
zeitige Vorsorge ist. Wir sehen die private Gesund-
heitsvorsorge als sinnvolle Erganzung zum guten &f-
fentlichen Gesundheitswesen in Osterreich und sind
iiberzeugt, dass der Trend zur privaten Gesundheits-

gen entsprechend vor.

Ist das staatliche Pensionssystem aus-
reichend fiir ein sicheres Alterseinkommen?

Stef3l: Wir haben in Osterreich zwar ein gut funkti-
onierendes Sozialsystem, aber dennoch gibt es vie-
le Liicken, die

kontinuierlich

grofier werden.

Xefrfmtvx'zo;tlgh Wir haben in il
aur sihd cie Osterreich zwar ein

demographische _

Entwicklung, gut funktionierendes

verbunden mit Sozialsystem, aber

einem  Gebur- dennoch gibt es viele

Licken, die kontinuierlich
grofder werden.

tenriickgang
sowie der Baby-
boomer-Gene-
ration, die nun
nach und nach ins Pensionsalter kommt. Diese Fak-
toren bringen unser umlagefinanziertes Sozial- und
Pensionssystem an seine finanziellen Grenzen und
fiihren unweigerlich dazu, dass die Nettoersatzraten -
also die Differenz zwischen letztem Einkommen und
Pension - weiter sinken. Wer also auch im Alter sei-
nen gewohnten

Lebensstandard

aufrechthalten

mochte, kommt Wer also auch im Alter /i
picht umbin, seinen gewohnten

Sl?h .H.mghChSt Lebensstandard

frithzeitig um

aufrechthalten mochte,
kommt nicht umhin, sich
moglichst frihzeitigum
eine ergdanzende private
Vorsorge zu kimmern.

eine ergdnzende
private Vorsorge
zu kiimmern.

Das  Basispro-
dukt jeder pri-
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vaten Altersvorsorge ist aus unserer Sicht weiterhin
die pramienbegiinstigte Zukunftsvorsorge - eine
Wiener-Stadtische-Erfolgsgeschichte seit mehr als
15 Jahren. Mit Kapitalgarantie, Steuervorteilen und
staatlicher Forderung bildet sie den Grundstein je-
der privaten Altersvorsorge. Weiters bieten Fonds,
je nach Risikoneigung und Ertragserwartung, lang-
fristig gute Ertragschancen im aktuellen Niedrig-
zinsumfeld. In Kombination mit der Sicherheit einer
klassischen Lebensversicherung sind Hybrid- bzw.
Fondsprodukte die ideale finanzielle Vorsorge. Und
wir sehen in letzter Zeit einen ganz klaren Trend hin
zu nachhaltigen Fondspolizzen.

Welche Themen werden die Versicherungswirt-
schaft in den ndchsten Jahren beschiftigen?

Stef3l: Die Herausforderungen sind vielfdltig: Niedri-
ge Zinsen, “War on Talent” - die Sicherung des Fach-
personals -, der weitere Digitalisierungsausbau und
das Manage-
ment von neu-
en Risken wie
Cloud-Compu-

Was die finanzielle i ting Cyberkri-
Vorsorge petr]f&, istder minalitit  oder
Nachhaltigkeitsgedanke Smart  Home

in der Veranlagung fiir
die kommenden Jahre ein
ganz zentrales Thema.

werden uns die
nichsten Jahre
begleiten. Was
die finanzielle
Vorsorge be-
trifft, ist der Nachhaltigkeitsgedanke in der Veran-
lagung fiir die kommenden Jahre ein ganz zentrales
Thema. Durch die Klimakrise und den EU Green Deal
riickt das Thema Nachhaltigkeit immer stdrker in den
Fokus der Anleger: Das Volumen von nachhaltigen
Investitionen verzehnfachte sich in Osterreich in den
letzten zehn Jahren auf mehr als 17 Milliarden Euro.

Wir haben diesen Nachhaltigkeitstrend friihzeitig
erkannt und als erster Osterreichischer Versicherer
eine nachhalti-
ge Fondspolizze
auf den Markt

Wir verzeichnen J/ gebracht,  die
Corona-bedingt vor mit dem Gs-
allem einen Riickgang terreichischen
bei Online-Abschlissen Umweltzeichen

. . ausgezeichnet
von Reiseversicherungen, wurde:  Unser
die Nachfrage ,Eco Select In-
nach E-Bike- und vest*  kommt
Drohnenversicherungen sehr gut an, mitt-
ist aber angestiegen. lerweile  fliefit

bereits jeder 10.

Pramieneuro bei
Neuabschluss einer fondsgebundenen Lebensversi-
cherung in dieses nachhaltige Produkt.

Eine Studie des FMVO hat gezeigt, dass auch in
Zeiten der Corona Pandemie die Online Versi-
cherungsabschliisse keinen Boom erlebt haben.
Was ist Ihre
Meinung zu
digitalem Ver-

ls(i‘:hfe?rungs"er' Unser Verstandnis il
aut: ist, die Moglichkeiten
Stef3l: Wir ver- der Digitalitat so

einzusetzen, dass eine
Win-win-Situation fir alle
Beteiligten geschaffen
wird.

zeichnen  Co-
rona-bedingt
vor allem ei-
nen Riickgang
bei Online-Ab-
schliissen  von
Reiseversicherungen, die Nachfrage nach E-Bike-
und Drohnenversicherungen ist aber angestiegen.
Versicherung ist eine Dienstleistungsbranche und
funktioniert nicht ohne personliche Beratung und
Kundenkontakt - auch, weil Versicherungsproduk-
te komplex sind und Erkldrungsbedarf haben; Be-
ratungskompetenz und Wissen des unabhingigen
Vertriebspartners konnen nicht digitalisiert werden.
Unabhidngige Makler und Agenten bleiben wichtigs-
tes Bindeglied zwischen Versicherten und Versiche-
rungsunternehmen. Was sich verdndert, sind die
Kommunikationskanéle, die Art der Informations-
gewinnung und die Form der Interaktionen. Unser
Verstandnis ist, die Moglichkeiten der Digitalitdt so
einzusetzen, dass eine Win-win-Situation fiir alle
Beteiligten geschaffen wird.

Was ist der Wiener Stadtischen Versicherung
wichtig in der Zusammenarbeit mit den Versi-
cherungsmaklern?

Stefdl: Vertrauen ist die Grundlage jeder Beziehung
und Beziehung die Grundlage jeglichen Miteinan-
ders - sei es ge-
schéftlich oder
privat. Zudem
ist professionel-
le, individuelle
Beratung in un-
serer Branche
ein probates
Mittel, um Ver-
trauen und da-
mit Beziehung
aufzubauen und
zu festigen. Bei der Umsetzung dieser verantwor-
tungsvollen Aufgabe setzt die Wiener Stadtische auf
personliche Betreuung und Partnerschaften, die auf
ebendiesen Werten beruhen und genau deshalb von
Erfolg getragen sind.

Vertrauen ist die i
Grundlage jeder
Beziehung und Beziehung
die Grundlage jeglichen
Miteinanders - sei es
geschaftlich oder privat.

Vielen Dank fiir das Gesprich.
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Versicherungsmakler Expert “imnnentretfen

Vom Dort der Denker auf die virtuelle Biihne ...

31.8.2021, 9:30 — ca. 14:30

Digitalisierung:
Versicherungsvermittlung im Wandel?

9:30

Er6ffnung & BegriiRung durch Fachverbandsobmann
KommR Christoph Berghammer, MAS und
Fachgruppenobmann Burgenland Helmut Bauer

Festvortrag: Rudolf Anschober, Bundesminister a.D.
,Krisenzeit COVID-19 — Umgang mit Unsicherheit
und Herausforderungen fiir Gesellschaft, Politik und
Wirtschaft”

10:15
Christopher Sandilands, Oxbow Partners, London (GB):
Digitalisierung — Surviving the future?

11:00

Univ.-Prof. Dr. Stefan Perner, Wirtschaftsuniversitat Wien:
Versicherungsmakler und Digitalisierung” ¥

12:00 Pause
12:30

Mag. Kerstin Keltner, Koban Stidvers Group:
Cyberversicherung - aktuelle Trends und Entwicklungen®?

13:20

MMag. Robert Sobotka, Telemark Marketing:
Prasentation Umfrageergebnisse zur Studie
Onlinevermittlung von Versicherungsprodukten

&

anschlieBende Podiumsdiskussion:,,Digitale
Transformation — Chancen und Risiken bei der
Versicherungsvermittlung” KommR Christoph Berghammer,
MAS & Ing. Michael Selb (FV); Christopher Sandilands;
Mag. Sonja Stef3l (Vorst.-Dir.

Wiener Stadtische Versicherung AG)

" Fir Versicherungsmaklerinnen zur verpflichtenden Weiter-
bildung nach positiver Absolvierung einer Lernerfolgskon-
trolle anrechenbar.

U Modul 1

2 Modul 2 Programmanderungen vorbehalten!

31. August &
1. September

2021

W K O fem

1.9.2021, 10:00 — ca. 14:30

Die (Versicherungs-)Welt post COVID —
Krisenmodus prolongiert?

10:00

Generalmajor Mag. Dr. Johann Frank, MAS, Leiter des
Instituts fur Friedenssicherung und Konfliktmanagement,
Bundesministerium fur Landesverteidigung:

Stehen wir am Beginn eines neuen Zeitalters der
Unsicherheit? — Risikoprognosen und Krisenzeiten

10:40

Prof. Karel van Hulle, Honorar-Professor der Universitat
Frankfurt & Associate Professor an der KU Leuven (BEL):
Covid-19 - eine Herausforderung fiir die
Versicherungsbranche™

11:30

Edith Neukam, Versicherungsmaklerin &

KommR Siegfried Fleischacker, Obmann-Stv. Fachgruppe
Burgenland; Moderation: Yvonne Pirkner

Gesprach: ,,Behind the Scenes - wie wir uns in der Welt
von VUCA (volatility, uncertainty, complexity, ambiguity)
zurechtfinden”

12:15 Pause

12:45

Univ.-Prof. Dr. Michael Gruber, Universitat Salzburg:
Kritische Betrachtung der Risikoausschuss-Klauseln in AVB
im Zusammenhang mit ,,Krisen“" %

13:40

Podiumsdiskussion: ,,Nach der Krise ist vor der

Krise — Learnings und Erwartungshaltungen im
Versicherungsdreieck Kunde-Makler-Versicherer” Andrea
Stiirmer, MSc, MPA (CEO Zurich 0.); Mag. Robert Lasshofer
(GD VVO); Dr. Klaus Koban (Koban Siidvers Group); Akad.
Vkfm. Gunther Riedlsperger (Fachverband der VM)

Moderation an beiden Tagen:
Yvonne Pirkner/ON - GROWTH MINDSET

Anmeldemodus: wird im kommenden
Sondernewsletter des Fachverbands angegeben



RSS - ALLES WAS RECHT IST

Der Versicherer und die Reichweite seiner
Regulierungsvollmacht

Ein Malerbetrieb verursacht einen Schaden an
einer Fassade. Die urspriingliche Einschdtzung
des Schadensumfangs hilt nicht, der Versicherer
reguliert den Schaden mit dem Geschidigten und
anerkennt die Forderungen des Geschadigten
weitgehend. Der Versicherungsnehmer ist nun

unzufrieden, weil sich der Geschadigte mit

weiteren Forderungen an ihn wendet und der
Versicherer ihm einen aus seiner Sicht zu hohen

Selbstbehalt vorschreibt.

RSS

Rechtsservice- und Schlichtungsstelle
des Fac bandes der Versicherungsmakler und

Berater in Versicherungsangelegeriheiten

Selbstbehaltes iHv € 1.371,57. Offenbar
hatten sich die Befiirchtungen erfillt,
dass die Schdden nicht in der im Gutach-
ten angefiihrten Weise behoben werden
konnten.

Weiters machte der Geschddigte noch
Vertretungskosten iHv € 4.210,20 geltend,
von diesen iibernahm die Versicherung €
1.123,17. Eine weitere Zahlung verweiger-

Ein Versicherungsnehmer hat fiir seinen Betrieb eine
Biindelversicherung abgeschlossen, die u.a. eine Be-
triebshaftpflichtversicherung beinhaltet. Ausdriick-
lich eingeschlossen werden Schiden an Teilen von
unbeweglichen Sachen, die unmittelbar Gegenstand
der Bearbeitung sind, und zwar mit einer Versiche-
rungssumme von € 30.000 und einem Selbstbehalt
von 10% des Schadens und der Kosten, mindestens €
100, hochstens € 2.000.

Im Juli 2017 meldet der Versicherungsnehmer durch
seinen Makler einen Schadenfall. Er habe beim Ge-
bdude eines Kunden Malerarbeiten durchgefiihrt. Im
Zuge dieser Arbeiten sei die Fassade, eine Alumini-
umverblendung, mit einer Kunststofffolie abgedeckt
worden. Die Sonneneinstrahlung habe zu Reaktio-
nen der Folie mit der Aluminiumfassade gefiihrt.
Beim Versuch, die Verfarbungen abzuschleifen, sei-
en Scheuerspuren an der Fassade entstanden.

Der Schaden wurde in weiterer Folge von einem von
der Versicherung beauftragten Sachverstdandigen be-
sichtigt, die Kosten fiir Demontage der beschiddigten
und weiterer farbgleicher Platten samt Wiederher-
stellung seien auf € 8.502,-- brutto geschdtzt worden.
Dabei sei der Kalkulation zugrunde gelegt, dass es
sich um Aluminiumplatten handelt; wiren tatsich-
lich Alu-Sandwich-Platten verbaut, wiirden sich die
Wiederherstellungskosten aufgrund der hoheren
Materialkosten erhdhen.

Ende August 2019 informierte der Versicherer seinen
Kunden, dass er von einer Reparaturrechnung iHv €
18.369,60 den Betrag von € 16.532,64 iibernommen
habe, der Selbstbehalt von 10% (€ 1.836,96) sei vom
Versicherungsnehmer direkt an die Reparaturfir-
ma zu ilberweisen. Kurz darauf iibermittelte der
Versicherer eine weitere Reparaturrechnung iHv €
13.715,76 und ersuchte um direkte Uberweisung des

te sie unter Berufung auf die vereinbarte
Subversicherungssumme von € 30.000,
die durch ihre Zahlungen erschopft sei.
Der Antragsteller begehrt in seinem Schlichtungs-
antrag vom 9.6.2020 die Zahlung von € 5.445,36.
Insgesamt seien ihm als Selbstbehalt € 3.208,53 vor-
geschrieben worden, dazu komme der offene Anteil
der Vertretungskosten iHv € 3.087,30. Davon sei der
Selbstbehalt zum urspriinglich berechneten Scha-
den iHv € 850,20 abzuziehen. Die Zahlungen durch
die Antragsgegnerin seien ohne Riicksprache mit
dem Antragstel-
ler erfolgt und
tiberhoht.  Mit
Einbeziehung
des Antragstel-
lers wdre das
Schadensaus-
mafd niedriger
gewesen, was zu
einer Reduktion
des Selbstbehalts gefiihrt hdtte. Das Verhalten der
Antragsgegnerin verstofle gegen Treu und Glauben.
Der Versicherer nahm am Schlichtungsverfahren
nicht teil.

Die Schlichtungskommission wies den Schlichtungs-
antrag ab. Sie begriindete dies zusammengefasst wie
folgt:

Den 0sterreichischen Gesetzen ist grundsdtzlich (mit
Ausnahme der Kfz-Haftpflichtversicherung, vgl §
27 KHVG]) keine Regulierungsvollmacht eines Haft-
pflichtversicherers zu entnehmen. Es kommt somit
auf die dem Versicherungsvertrag zugrunde liegen-
de Bedingungslage an, ob der Versicherer die Befug-
nis hat, Erklarungen fiir den Versicherungsnehmer
abzugeben.

Legt man nun Artikel 8 Pkt. 2 AHVB nach dem Wort-
laut aus, so erstreckt sich die in den Versicherungs-
bedingungen vorab fiir den Schadenfall erteilte

Kontakt zur Rechtsservice- (]
und Schlichtungsstelle (RSS) l

Stubenring16/7 | 1010 Wien
+43 590900 5085
schlichtungsstelle@ivo.or.at
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Vollmacht nur insoweit, als die antragsgegnerische
Versicherung selbst deckungspflichtig ist. Diese De-
ckungspflicht ist jedoch durch das Erschopfen der
Subversicherungssumme erfiillt. Der Vollstindig-
keit halber ist darauf hinzuweisen, dass nach dem
der Empfehlung zugrunde liegenden Sachverhalt der
Selbstbehalt in Féllen der Deckung fiir Tatigkeiten an
unbeweglichen Sachen auf € 2.000 maximiert ist.
Der Versicherer hat hier jedenfalls die Subversiche-
rungssumme vollumfdnglich erschopft. Dies dndert
jedoch nichts daran, dass der Geschddigte iiber die
vom Versicherer an den Geschddigten gezahlte Ver-
sicherungssumme hinausgehende Anspriiche wei-
terhin direkt gegeniiber dem Schadiger (=Versiche-
rungsnehmer) geltend machen kann.

Die Deckungszusage und Zahlung durch den Versi-
cherer erzeugt weder im Hinblick auf den Selbstbe-
halt noch im Hinblick auf den die Versicherungs-
summe {ibersteigenden Teil der Forderung einen
eigenstandigen Verpflichtungsgrund fiir den An-
tragsteller. Hinsichtlich allfélliger, die Deckungs-
summe {ibersteigender Anspriiche des Geschadigten

konnte der Versicherer nach dem Inhalt der Klausel
iiber die Regulierungsvollmacht kein den Versiche-
rungsnehmer bindendes Anerkenntnis abgeben.
Der Versicherungsnehmer haftet dem Geschidigten
gegeniiber personlich und direkt, falls ein die ge-
zahlte Deckungssumme iibersteigender Anspruch
des Geschddigten vorliegen sollte. Wenn jedoch die
Behauptungen des Antragstellers zutreffen, dass der
Schaden wesentlich geringer ist als die Summe, die
der Versicherer dafiir dem Geschddigten gezahlt hat,
hétte der Geschddigte bereits all seine Anspriiche ab-
gegolten erhalten, er hitte vom Antragsteller nichts
mehr zu fordern.

Soweit sich der Antragsteller darauf beruft, das Ver-
halten der Antragsgegnerin verstof3e gegen Treu und
Glauben, weil sie Anspriiche des Anspruchstellers
anerkannt habe, die nicht gerechtfertigt seien, ist da-
rauf hinzuweisen, dass die Schlichtungskommission
satzungsgemadf? nicht dariiber zu empfehlen hat, ob
und in welcher Hohe Schadenersatzanspriiche eines
geschddigten Dritten berechtigt sind oder nicht. Eine
solche Priifung hat daher zu unterbleiben. M
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BERUFSUNFAHIGKEITSSTUDIE

NURNBERGER In einer reprisen-
Versicherung tativen = Umfrage
im Auftrag der
NURNBERGER

Versicherung hat
das Linzer Market Institut die Einstellung und das
Wissen der Osterreicher zum Thema Berufsunfi-
higkeitsabsicherung erhoben. ,Als Experte in der
Absicherung biometrischer Risiken und Pionier in
der Berufsunfihigkeitsversicherung (BU) liegt uns
die Bewusstseinsbildung der Menschen fiir dieses
wichtige Thema sehr am Herzen. Wir wollten erfah-
ren, was die Osterreicher iiber dieses Risiko wissen
und was sie fiir die Absicherung tun®, so Mag. Erwin
Mollnhuber vom Vorstand der NURNBERGER zu den
Zielsetzungen der Befragung.

Fiir drei Viertel der Befragten ist die Absicherung des
BU-Risikos wichtig.

Was die Absicherung potenzieller Risiken betrifft,
wurde die Unfallversicherung am hdufigsten ge-
nannt. So gaben 91 Prozent der Befragten an, dass die
Absicherung bei einem Unfall ,auf jeden Fall“ bzw.
-auch” abgedeckt werden sollte. Darauf folgen mit
jeweils 75 Prozent die Absicherung fiir den Fall einer
Berufs- oder Erwerbsunfdhigkeit, fiir die Pflege und
den Todesfall. Dabei zeigten sich die Frauen etwas ri-
sikobewusster. Fiir 44 Prozent der Frauen sollte das
BU-Risiko ,auf jeden Fall“ abgesichert werden - bei
den Mdnnern gaben dies 31 Prozent an.

Mollnhuber dazu: ,Dieses Ergebnis zeigt auch, wie
wichtig eine BU-Absicherung gerade fiir Frauen
ist. Denn sie haben im Durchschnitt ein geringeres
Einkommen als Manner - dementsprechend niedri-
ger sind auch die staatlichen Invaliditdtsleistungen.
Viele Frauen sind Alleinerzieherinnen oder haben
aufgrund ihrer Mutterschaft und Haushaltsfithrung
iiberhaupt kein Einkommen. Aus diesen Griinden
empfehlen wir Frauen, sich moglichst frith mit der
Idee einer Berufsunfihigkeitsversicherung ausein-
anderzusetzen.”

Das Wissen der Menschen iiber
das Thema Berufsunfédhigkeit

30 Prozent der Befragten gaben sich in Summe
grundsitzlich iiber staatliche Leistungen bei einer
moglichen Berufs- bzw. Erwerbsunfihigkeit infor-
miert, wobei der Anteil der sehr Informierten mit
fiinf Prozent gering ausfallt. Was die Hauptursachen
fiir eine Berufs- oder Erwerbsunfdhigkeit betrifft, ste-
hen fiir die Befragten psychiatrische Erkrankungen
(z. B. Burn-out) sowie Erkrankungen des Bewegungs-
apparats unisono an oberster Stelle (rund 70 %), ge-

folgt von Krebs und
Erkrankungen des
Herz-Kreislauf-Sys-
tems (rund 60 %).
»In der Praxis ist es
tatsdchlich so, dass
psychische Storun-
gen und Verhal-
tensstorungen die
Hauptursachen fiir
eine  Invaliditats-
pension sind. Die
anderen Ursachen
wurden von den Befragten aber iiberschitzt. So sind
Krankheiten des Bewegungsapparates und des Bin-
degewebes bei jedem Fiinften und Krankheiten des
Kreislauf-Systems nur bei jedem Zehnten der Grund
fiir eine Invaliditdtsrente, erldutert Mollnhuber.

Mag. Erwin Mollnhuber

Nur rund jeder Vierte hat eine BU-Vorsorge

Auf die Frage, ob man fiir den Fall der Fille mit einer
privaten Berufsunfahigkeitsversicherung vorgesorgt
habe, gaben 23 Prozent der Befragten an, dass dies
der Fall sei. Die Mdnner liegen hier mit einem dop-
pelt so hohen Anteil von 30 Prozent vor den Frauen
mit 14 Prozent. Mit 60 Prozent besonders hoch lag
diese Quote bei Menschen, die angaben, dass sie sich
bereits ihre finanzielle Berufsunfahigkeitsliicke be-
rechnen liefden sowie bei jenen (38 %), die sich sehr
gut iiber die staatlichen Leistungen einer Invalidi-
tatsrente informiert fithlen. ,Damit der Kunde eine
Vorstellung davon bekommt, wie seine finanzielle
Liicke im Falle einer Berufsunfahigkeit konkret aus-
sehen wiirde, bieten wir im Internet unter www.vor-
sorge-app.at ein spezielles Berechnungsprogramm.
Hier erfahrt man auch, was es kosten wiirde, diese
Liicke zu schlief3en”, so Mollnhuber.

Warum die Menschen keine
private BU-Vorsorge besitzen

Fehlende Informationen bzw. keine Aufmerksamkeit
fiir das Thema werden als Hauptgriinde fiir das Feh-
len einer BU-Versicherung genannt. Rund ein Vier-
tel geht zudem auch davon aus, nicht berufsunfihig
zu werden. ,Was das Thema Information betrifft, so
liegt es an uns Produktanbietern, aber vor allem an
den Versicherungsberatern, ihren Kunden das wich-
tige Thema der BU-Absicherung ndherzubringen.
Wir werden jedenfalls weiter daran arbeiten, das
Bewusstsein der Menschen dafiir zu schérfen®, resii-
miert Mollnhuber. M

MARKT | 32



Key Account Manager (w/m/d).
Osterreichweit.

Partnervertrieb. Im Bereich
Vertriebssteuerung Grofimakler.

Als europaweit erfolgreicher

Allbranchenversicherer sind wir fir unseren . .
Partnervertrieb auf der Suche nach engagierten GINfaCh- klﬂl'- hElVE"'ICI A
Mitarbeitern, die die Zukunft unseres lhre Schweizer Versicherung
Unternehmens mitgestalten. Helvetia bietet eine

auf Vertrauen basierende, partnerschaftliche

Zusammenarbeit, ganz im Sinne ihrer Gber 160-jdhrigen Schweizer Tradition. Die beste Grundlage, um den

Erfolg des Unternehmens in dieser verantwortungsvollen Position entscheidend zu beeinflussen. Wir freuen uns
auf lhre Bewerbung!

lhre Verantwortung lhre Qualifikation
* For den erfolgreichen Einstieg in diese * Abgeschlossene Schulausbildung: AHS/
verantwortungsvolle Rolle bieten wir einen umfassenden BHS/HTL und/oder abgeschlossenes
"On the Job" Einschulungs- und Aufbauplan inklusive Studium, und/oder Versicherungslehre.
klar kommunizierten strategischen Zielen. * Mindestens 3 Jahre Berufserfahrung
* Mit lhrer Fach- und Beratungskompetenz in der Versicherungsbranche in
betreuen Sie selbststdndig unsere Vertriebspartner einer vergleichbaren Position.
und férdern den Verkauf durch fachliche und ¢ Sichere Markt- und Produktkenntnisse,
technische Unterstitzung (z.B. Schulungen etc.). fachliches Knowhow und die Féhigkeit dieses
* Sie stellen die Ziel- und MaBBnahmenplanung spannend und nachhaltig zu vermitteln.
fur den Ubertragenen Bereich (inklusive * Kommunikationsstarke und
Bestands- und Umsatzverantwortung) sicher. offene Personlichkeit.
* Sie steuern den eigenen Account durch * Einsatzfreude, Eigeninitiative und
Erreichen der vereinbarten Ziele in der Erfolgswillen sowie hohe Lernbereitschaft.
Geschéftsaufbringung durch Vertriebspartner. * Hands-on-Mentalitét sowie stark ausgepragte
* Das Erkennen von Wachstumschancen Kunden- und Vertriebsorientierung.
und der nachhaltige Ausbau unserer * Reisebereitschaft innerhalb von
Partnerverbindungen runden lhre Tatigkeiten ab. Osterreich inkl. Fihrerschein B.

Mehr Infos und der Link zur Bewerbung: www.jobs.helvetia.com/at

Arbeitsort flexible Einsatzméglichkeiten in ganz Osterreich Berufserfahrung Mit Berufserfahrung

Anstellungsart  Vollzeit Beginn ab sofort

Gehaltsangabe EUR 47.000 (mit der Méglichkeit einer hoheren Bezahlung
bei entsprechender Qualifikation und Erfahrung)




BAUME PFLANZEN

Merkur Versicherung In Zusammenarbeit
AG mit dem Waldver-
band  Osterreich
pflanzt die Merkur
Versicherung im
Grofdraum Oberdsterreich mehr als 1.500 Setzlinge
und gibt dabei ein Zukunftsversprechen ab: Mit je-
dem neu abgeschlossenen Merkur-GreenLife-Ver-
trag wird in Osterreich ein weiterer Baum gesetzt,
um das Okosystem nachhaltig zu unterstiitzen. Zum
Start werden im Donaudelta 1.500 heimische Forst-
pflanzen fachgerecht gesetzt, um dem dort herr-
schenden Borkenkéferbefall
entgegenzuwirken. Bei der
Auswahl der Baumarten
wurde Wert auf ein ausge-
wogenes Verhdltnis zwi-
schen Laub- und Nadelhdl-
zern gelegt. ,Es geht fiir uns
nicht darum: je grofler die
Zahl der gepflanzten Biume,
desto besser der Marketin-
geffekt. Viel wichtiger sind
die Fragen: Wie viele Biume
werden gesetzt, wachsen ge-
sund und welcher Mehrwert
ergibt sich dabei fiir Mensch

MOTORRADUNFALLE

und Umwelt”, erkldrt CEO Ingo Hofmann. Neben
dem Umweltaspekt tibernimmt man auch soziale
Verantwortung und unterstiitzt mit diesem Projekt
vor allem Landwirte und Waldbesitzer in der Region,
die dringend Un-
terstiitzung bendti-
gen. Die gesetzten
Biaume werden den

Familie Lehner (Waldbesitzer),
Manuel Pl5bst (Regionaldirektor

Landwirten und Merkur Versicherung), Christian
deren Familien zur Jungwirth (Verkaufsleiter Merkur

. Versicherung), Andreas Jahn
]?eWIrtSChaftung (Leiter des Aufforstungstrupps
tibergeben. M der Bauerlichen

Forstpflanzenziichter)

Allianz Gruppe 74 Menschen ver-
Osterreich ungliickten in Os-

terreich im vergan-
genen Jahr todlich
auf dem Motorrad
- das waren 21,5 Prozent aller Unfalltoten auf Oster-
reichs Strafden. Im Laufe der letzten zehn Jahre hat
sich dieser Prozentsatz nahezu verdoppelt. Gerade
jetzt, wo das sommerliche Wetter endlich zu Aus-
fahrten einlddt, riickt die Verkehrssicherheit auf
zwei Radern wieder in den Mittelpunkt. ,Motorra-
der haben kaum eine ,Knautschzone’, welche die
Aufprallenergie im Falle eines Sturzes absorbiert.
Umso wichtiger ist auch bei kurzen Strecken oder
sehr heiffem Wetter das Tragen einer kompletten
Schutzkleidung®, betont Christoph Marek, Vorstand
Versicherungstechnik. Auch die Materialpflege soll-
te nicht vernachldssigt werden. Wahrend die Ma-

schine oft mit grofder Sorgfalt gepflegt wird, achten
zahlreiche Biker weniger darauf, schadhafte Helme
mit zerkratzten Visieren zu wechseln. Motorradun-
fdlle sind sehr oft Alleinunfalle - das heifdt: Die Ur-
sachen liegen ausschliefllich bei den Lenkern des
Motorrads. Die Allianz-Schadenakten zeigen, dass
es oft sportliche Ambition ist, die zu Fehlern beim
Uberholen oder falscher Wahl der Geschwindigkeit
in Kurven fiihrt. Unfdlle geschehen zudem haufig,
weil in Gruppenfahrten nicht geniigend Abstand
eingehalten wird bzw. mangelhafte Abstimmung
erfolgt. Gerade jugendlichen Lenkern, die aufgrund
erhohter Risikobereitschaft und teilweise fehlender
Fahrpraxis besonders gefdhrdet sind, empfiehlt der
Versicherer daher Sicherheitskurse mit zertifizierten
Trainingsleitern. Neben Sicherheitsaspekten, die Bi-
ker beachten sollten, ist ein Blick auf den Deckungs-
umfang der Motorradversicherung ratsam. M
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10 JAHRE R+VY OSTERREICH.

GEMEINSAM WACHSEN.

Im Jahr 2011 hat die R+V mit ihrer Niederlassung
Osterreich den Geschiiftsbetrieb aufgenommen. Was
als Start-up begonnen hat, ist zu einem anerkannten
Anbieter von Versicherungslosungen fiir KMU in

Osterreich herangewachsen.

wie Riickwirkungs-/ Wechselwirkungs-
schdden und Ponalzahlungen bereits in-
tegriert. Bei CyberRisk ist der Schutz von
Firmendaten auf Privatgerdten R+V-Stan-
dard.

Mit Nischenstrategie auf dem Erfolgsweg

Produkte aus dem Firmen- und Kreditbereich und
die Zusammenarbeit mit ausgezeichneten Vertrieb-
spartnern gehoérten von Griindung an zum Nischen-
konzept. Und das erwies sich als goldrichtig: Heute
betreuen 32 Mitarbeiter rund 23.000 Firmenkunden
mit 39 Millionen Euro Beitragseinnahmen - Tendenz
steigend.

Vermogensschadenhaftpflicht

Das R+V-Team hat die D&O in den Mittelstand ge-
tragen, vereinfacht, einen Online-Abschluss ermdg-
licht und auf Risikosensibilisierung gesetzt. Heute
versichert R+V Risiken weit iiber dem ,good local
standard”, erweitert die Versicherungssummen und
schliefdt in der personlichen D&O Prokuristen, ge-
werberechtliche Geschiftsfithrer und leitende An-
gestellte ohne Einfluss auf die kaufmdnnische Ge-
schiéftsfithrung eigens ein.

Kredit- und Kautionsversicherung

Die R+V-Kautionsversicherung hat neuen
Schwung in das Finanzgeschift gebracht und
halt aktuell einen Marktanteil von iiber 50%.
Mit der Auslagerung von Garantien an R+V
wird Liquiditdt geschaffen. R+V sichert auch
in Krisenzeiten verldsslich ab und setzt durch
den fixierten Jahresbeitrag auf Transparenz.
Garantierahmen sind unter www.tarifrech-
ner-ruv.at, bis 1 Mio. Euro online berechenbar.

Erfolg durch Gesamtpakete

Erweitert wurde das Angebot bei R+V um die
technische Versicherung, die Betriebssachver-
sicherung und zuletzt um die CyberRisk-Ver-
sicherung. In der Betriebsunterbrechung/
Ausfallversicherung wurden Erweiterungen,

R+V-Tierversicherungen

Vor allem im ldndlichen Raum bieten sich
die Tierversicherungen als cross-selling Produkte an.
Bei der Ertragsschadenversicherung fiir Nutztierbe-
triebe ist dem R+V-Team zuletzt die staatliche Forde-
rung von bis zu 55% gelungen.

Gemeinsam weiterwachsen

Ganz wichtig ist es, den Gewerbekunden jetzt unter
die Arme zu greifen, Probleme bei KMU-Betrieben
anzusprechen und gemeinsam Losungen zu finden.
Themenschwerpunkt wird weiterhin die Liquidit&ts-
sicherung heimischer Unternehmen sein.

»~Ilch mochte mich an dieser Stelle herzlich bei unseren
langjdhrigen Vertriebspartnernbedanken, dieunsvon
Stunde null an begleitet haben. Gemeinsame Gespra-
che auf Augenhohe haben es ermdglicht, die R+V Nie-
derlassung Osterreich auf- und stetig auszubauen®, so
Dkfm. Dr. Martin Beste, Geschiftsfithrer & Hauptbe-
vollmdchtigter der
R+V Niederlassung
Osterreich. M

Dkfm. Dr. Martin Beste
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SUSTAINABLE FINANCE UND
REGULIERUNG. QUO VADIS?

Von Mag. Markus Kajaba, er ist Partner der Kanzlei
Fellner Wratzfeld & Partner Rechtsanwdlte GmbH
und seit Jahren im Versicherungsrecht tatig, er
leitet innerhalb der Kanzlei die Practice Group

Versicherungsrecht.

umzulenken. Seine wichtigsten Ziele und

Mafinahmen sind:

« Die Kapitalfliisse auf nachhaltige In-
vestitionen umzulenken, um ein nach-
haltiges und integratives Wachstum zu
erreichen;

Ausgehend von der von der Generalversammlung
der Vereinten Nationen im September 2015 verab-
schiedeten Agenda 2030 fiir nachhaltige Entwick-
lung (,Agenda 2030“), die einen neuen globalen
Rahmen bildet, hat sich einiges getan und wird sich
vor allem auch im Bereich ,Sustainable finance”
noch einiges tun. Kern der Agenda 2030 sind 17 Ziele
fiir nachhaltige Entwicklung (,,Sustainable Develop-
ment Goals - SDGs"), die eng miteinander verwoben
sind und von den Mitgliedsstaaten bis 2030 umge-
setzt werden sollen.
Von der Agenda
2030  ausgehend
wurde im Dezem-
ber 2015 das Pariser
Klimaabkommen
geschaffen und
damit dem Thema
Nachhaltigkeit wei-
teres  politisches
Gewicht verliehen.
Zwei der Hauptziele
des Pariser Klima-
abkommens beste-
hen in der Begren-
zung der globalen
Erderwdrmung auf
maximal zwei Grad
Celsius und der
Senkung der globalen Treibhausemissionen auf null
bis zur zweiten Halfte des 21. Jahrhunderts.

Auf Basis der Nachhaltigkeitsziele der Agenda 2030
und des Pariser Klimaabkommens hat die Europdi-
sche Union wesentliche Konzepte fiir eine nachhalti-
ge Entwicklung erarbeitet:

Zundchst hat die Kommission im Marz 2018 mit dem
+~Aktionsplan: Finanzierung nachhaltigen Wachs-
tums” (,Sustainable Finance“) ein Konzept fiir die
Schaffung eines nachhaltigen Finanzwesens ent-
wickelt, um fiir ein nachhaltiges Wachstum priva-
tes Kapital vermehrt in nachhaltigere Investitionen

Mag. Markus Kajaba

« finanzielle Risiken, die sich aus dem Kli-
mawandel, der Ressourcenknappheit,
der Umweltzerstorung und sozialen
Problemen ergeben, zu bewidltigen;

« Transparenz und Langfristigkeit in der Finanz- und
Wirtschaftstdtigkeit zu fordern;

« die Einfiihrung eines einheitlichen Klassifikations-
systems fiir nachhaltige Tatigkeiten bildet dazu
die ausdriicklich als solche erkldrte wichtigste und
dringlichste Mafdnahme.

Im Dezember 2019 hat die Europdische Kommission
auflerdem mit dem ,Green Deal” ein Konzept prasen-
tiert, das sich nicht nur alsumweltpolitische, sondern
auch als okonomische Agenda fiir eine nachhaltige
Entwicklung der Europdischen Union versteht. Eine
zentrale Rolle bei der Forderung nachhaltiger Inves-
titionen sollen geeignete Rahmenbedingungen fiir
private Investoren und den o6ffentlichen Sektor sein
(.Green Finance”).

Man muss diese Entwicklungen vor Augen haben,
um zu verstehen, wohin die Reise geht und dass Sus-
tainable Finance auch fiir Versicherungsvermittler
eine immer wichtigere Rolle spielen wird. Das zeigt
schon die im Mdrz in Kraft getretene Transparenzver-
ordnung (in der Praxis auch ,Offenlegungs-VO*) mit
ihren Offenlegungs- Informations- und Dokumenta-
tionspflichten von ESG-Faktoren (Environmental, So-
cial, Governance - Bedingungen von Versicherungs-
produkten), der gegen Jahresende eine delegierte
Verordnung der Kommission mit Spezifikationen
folgen wird. Das belegen die Bemiihungen um eine
einheitliches Klassifikationssytem von Finanzpro-
dukten zur besseren Information iiber die mit ihnen
verbundenen Nachhaltigkeitsrisiken im Rahmen
der sog. Taxonomieverordnung (Verordnung iiber
die Einrichtung eines Rechtsrahmens zur Forderung
nachhaltiger Investitionen), die am 1.1.2022 in Kraft
treten wird. Das zeigen vor allem auch die jliingsten
Entwiirfe zur Anderung der delegierten MiFID II-Ver-
ordnungen und zur Anderung der IDD-Richtlinie mit
dem erkldrten Ziel der Integration von ESG-Faktoren.
ESG-Faktoren sollen aus heutiger Sicht ab Oktober
2022 im Rahmen der organisatorischen Anforderun-
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gen sowie der operativen Tatigkeit verpflichtend zu
beriicksichtigen sein.

Das alles bietet enorme Chancen, sich im Rahmen
der Vermittlungstatigkeit von ,griinen” Produkten,
die politisch im Rahmen des ,Green-Deal” mit Billi-
onen-Aufwand gefordert werden sollen, einen Wett-
bewerbsvorteil zu verschaffen. Es ist zu erwarten,
dass die Nachfrage nach einer seridsen Beratung in

19. MAKLERTAG

diesem Umfeld stark zunehmen wird, zumal es ein
ausdriicklich erklidrtes Ziel der EU ist, das Risiko des
sog. ,Greenwashing" (also den Vertrieb mit unzutref-
fenden umweltbezogenen Angaben) zu verringern.
Wer sich schon im Vorfeld darauf riistet und auch
die Verpflichtungen aus der Transparenzverordnung
ernst nimmt, leistet nicht zuletzt einen wichtigen
Beitrag zu einer nachhaltigen Zukunft.

Versicherungsmakler
Wien

Der Maklertag der
Wiener Versiche-
rungsmakler kann
auch heuer nicht
stattfinden. Corona
setzt uns allen im Moment Grenzen. Weil das Motto
des geplanten Maklertages aber grenzen:los heif3t,
bleiben KommR Helmut Mojescick, Fachgruppenob-
mann der Wiener Versicherungsmakler, und sein
Team optimistisch und verschieben den Termin ins
nichste Jahr.

Der Informationstag, der zu einer der beliebtesten
Netzwerkveranstaltungen der Branche zdhlt, soll
am 16. Februar 2022 - wie gewohnt im Palais Ferstel
- stattfinden. Hochkardtige Referenten wie Dr. Lisz
Hirn oder Stephan Eberharter gehen dann der Frage
nach, was Grenzen gerade jetzt in unserer globalen
Welt bedeuten und ob wir sie iiberwinden oder nur
verschieben. ,Grenzen sind da, um sie zu iiberwin-
den. Da unser Informati-

onstag in erster Linie eine
Netzwerkveranstaltung ist,

Dr. Lisz Hirn, Os-
terreichische Phi-
losophin,  Kiinst-
lerin und Autorin,
gewonnen werden.
Sie stellt sich die
Frage, wer heutzu-
tage noch Super-
helden braucht und
was wirklich notig
ist, um unsere Welt
zu retten. Der zwei-
te Vortragende ist
Stephan Eberharter, ehemaliger Osterreichischer
Skirennldufer, Olympiasieger und dreifacher Welt-
meister. Er weif3, wie Superhelden denken und was
es braucht, um Grenzen zu iberwinden. Ermoglicht
wird der Vortrag durch die Unterstiitzung der UNIQA
Versicherungen AG. ,Das Programm wird - unter

Einhaltung der dann gelten-

den Corona-Bestimmungen

- dhnlich wie in den letz-

KommR Helmut Mojescick

wollen wir gerade jetzt den e @ ten Jahren iiber die Biihne
Zusammenhalt in der Bran- 09/06/2021 gehen. Die Verleihung des
che stiarken und mit dem 19, INFORMATIONSTAG Hammurabi Preises sowie
Maklertag unter dem Mot- DER WIENER VERSICHERUNGSMAKLER das beliebte ,talk together’
to grenzen:los ein Zeichen GRENZEN:LOS zur anschlieflenden Kon-
setzen. Wir wollen Grenzen VAE R HEENIER UBERVARTEN LMD taktpflege sind fixer Be-

neu denken und gemein-
sam mit unseren Gdsten
iiber den Tellerrand schau-
en. Viele unserer langjdhri-
gen Partnerinnen und Part-
ner haben uns bereits ihre
wertvolle  Unterstiitzung
zugesagt. Dafiir danken wir
sehr herzlich, denn ohne
sie wdre die Umsetzung des
Informationstages in dieser
Form gar nicht moglich®, be-
tont KommR Helmut Mojes-
cick. Als Referentin konnte

MIT WEITBLICK DIE ZUKUNFT GESTALTEN

standteil der Veranstaltung.
Sollte es pandemiebedingt
im Februar 2022 unerwar-
tet noch Veranstaltungs-
beschrankungen geben,
welche die Durchfiihrung
des Maklertages unmoglich
machen, haben wir bereits
als Ersatztermin den 22.
Juni 2022 reserviert”, freut
sich Christoph Neubauer,
Leiter des PR-Ausschusses
der Wiener Versicherungs-
makler. M
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WIE MACH ICH’S RICHTIG?
FORTBETRIEBSRECHTE IM TODESFALL

Antworten auf Fragen aus dem Gewerberecht

von Prof. Mag.iur. Erwin Gisch,MBA, Mag.iur. Olivia

Strahser und Mag.iur. Christian Wetzelberger

gleich der Bezirksverwaltungsbehorde
den Fortbetrieb anzuzeigen.

Wenn das Fortbetriebsrecht der Verlas-
senschaft zusteht, iibernimmt der Vertre-
ter der Verlassenschaft die Funktion des
gewerberechtlichen  Geschiftsfiihrers.

Das Recht, ein Gewerbe auszuiiben, erlischt bei ei-
nem Einzelunternehmen grundsdtzlich mit dem Tod
des Gewerbeinhabers. Die Gewerbeberechtigung
kann von Todes wegen nicht iibertragen werden.
Mit dem Ableben eines Gewerbeinhabers entsteht
jedoch per Gesetz ein Fortbetriebsrecht der Verlas-
senschaft. Dariiber hinaus gibt es Fortbetriebsrechte
der Insolvenzmasse und des Zwangsverwalters (hier
nicht weiter behandelt).

Unter Fortbetriebsrecht ist grundsatzlich das Recht
zu verstehen, einen Gewerbebetrieb aufgrund der
Gewerbeberechtigung einer anderen Person fortzu-
fithren. Die gesetzlichen Regelungen hierzu finden
sich in den §§ 41 ff GewO.

Bitte beachten Sie, dass das Fortbetriebsrecht
nicht nur das Bestehen einer Gewerbeberechtigung
voraussetzt, sondern auch das Vorhandensein eines
dieser Berechtigung entsprechenden Gewerbebe-
triebes. Dieser darf aber voriibergehend stillgelegt
sein.

Ein Fortbetriebsrecht im Zusammenhang
mit dem Todesfall des Gewerbeinhabers steht
gemafd § 41 Abs. 1 GewO zu

« der Verlassenschaft nach dem Gewerbeinhaber

« dem iiberlebenden Ehegatten oder eingetrage-
nen Partner, in dessen rechtlichen Besitz der Ge-
werbebetrieb des Gewerbeinhabers aufgrund ei-
ner Rechtsnachfolge von Todes wegen oder einer
Schenkung auf den Todesfall ganz oder teilweise
iibergeht

unter den vorgenannten Voraussetzungen auch
den Kindern und Wahlkindern (Kindern der Wahl-
kinder) des Gewerbeinhabers bis zum vollendeten
24. Lebensjahr

Entstehung und Ende der Fortbetriebsrechte

Das Fortbetriebsrecht der Verlassenschaft entsteht
mit dem Ableben des Gewerbeinhabers (§ 42 Abs
1 GewO). Der Vertreter der Verlassenschaft hat so-

Sind mit der Ausiibung des Gewerbes
ohne Geschiftsfithrer Gefahren fiir das

Leben oder die Gesundheit von Menschen verbun-

den, muss ein gewerberechtlicher Geschaftsfiihrer

bestellt werden (§ 41 Abs. 5 GewO).

Das Fortbetriebsrecht der Verlassenschaft endet ge-

mafs § 42 Abs. 2 GewO:

« mit Beendigung der Verlassenschaftsabhandlung
durch Einantwortung

« mit Ubernahme des Gewerbebetriebes durch einen
Vermdchtnisnehmer oder einer Schenkung auf
den Todesfall

« wenn von Amts wegen keine Verlassenschaftsab-
handlung eingeleitet wird, mit Verstdndigung der
Erben

« mit Uberlassung des Nachlasses an Zahlungsstatt

« mit Eroffnung des Insolvenzverfahrens iiber die
Verlassenschaft

o ab dem Zeitpunkt, zu dem der Gewerbebetrieb
durch Verfiigung des Verlassenschaftsgerichtes
an einen Rechtsnachfolger von Todes wegen iiber-
geht.

Zum Fortbetriebsrecht des iiberlebenden
Ehegatten oder eingetragenen Partners
und der Kinder, § 43 GewO

Es entsteht mit Ende des Fortbetriebsrechts der
Verlassenschaft. Der Ehegatte oder eingetragene
Partner bzw. die Kinder (bei Minderjahrigen: der ge-
setzliche Vertreter) miissen den Fortbetrieb sofort
der Bezirksverwaltungsbehorde anzeigen. Jeder der
Fortbetriebsberechtigten kann aber auch spétestens
ein Monat nach Entstehung des Fortbetriebsrechtes
eine Verzichtserklirung bei der Bezirksverwal-
tungsbehorde abgeben. In diesem Fall gilt das Fort-
betriebsrecht als nicht entstanden. Das Recht endet
ansonsten u. a. durch Verzicht jedes einzelnen Fort-
betriebsberechtigten; bei Kindern (Wahlkindern) je-
denfalls mit Vollendung des 24. Lebensjahrs.

Bitte beachten Sie, dass dem Ehegatten oder einge-
tragenen Partner und den Kindern das Fortbetriebs-
recht gemeinsam auch mittels Personengesellschaft
zusteht, nicht aber in Form einer GmbH. Grundsatz-
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lich haben Gesellschaften kein Fortbetriebsrecht
nach dem Tod einer natiirlichen Person.

Bestellung eines gewerberechtlichen
Geschiftsfiihrers

Hat eine fortbetriebsberechtigte natiirliche Person
nicht die fiir das betreffende Gewerbe vorgeschrie-
benen personlichen Voraussetzungen, hat sie un-
verziiglich einen gewerberechtlichen Geschifts-
fiihrer zu bestellen. Der Mangel der personlichen
Voraussetzungen kann sowohl im Vorliegen von
Gewerbeausschlussgriinden als auch im Fehlen des
Befdhigungsnachweises begriindet sein. Bei iiberle-
benden Ehegatten oder eingetragenen Partnern bzw.
minderjdhrigen Kindern (Wahlkindern oder deren
Kinder) konnte der Mangel auch im Fehlen der Ei-
genberechtigung bestehen.

Der gewerberechtliche Geschiftsfithrer muss in der
Lage sein, sich im Betrieb entsprechend zu betiti-
gen. Arbeitnehmer muss er nicht sein.

Es besteht auch die Mdoglichkeit, einen Antrag auf
Nachsicht von der Bestellung eines gewerberechtli-
chen Geschiftsfithrers an die Bezirksverwaltungs-
behorde zu stellen (§ 41 Abs.4 GewO). Diese kann die
Nachsicht dann erteilen, wenn mit der Ausiibung
des Gewerbes ohne Geschiftsfiihrer keine Gefahren
fiir das Leben oder die Gesundheit von Menschen
verbunden sind. Bei fehlender Eigenberechtigung
gibt esjedoch keine Nachsichtsmoglichkeit. Bei Vor-
liegen von Ausschlussgriinden muss gesondert um
Nachsicht hievon angesucht werden.

wcherun
et® I5n,

Y 4\ &

Zivilrechtliche Bestimmungen fiir
Versicherungsmakler

Im Falle des Todes eines Einzelunternehmers tritt
zundchst die Verlassenschaft als juristische Person
in alle Rechte und Pflichten des Verstorbenen ein.
Die testamentarischen und gesetzlichen Erben ge-
ben bekannt, ob sie den ihnen zustehenden Erbteil
annehmen oder nicht. Bei einer unbedingten Erb-
serkldarung haften die Erben unbeschrankt, bei einer
bedingten nur mit dem Wert der {ibernommenen
Aktiva.

Mit der Einantwortung ibernehmen die Erben nach
ihren jeweiligen Erbanteilen die Rechtsposition des
Verstorbenen.

Was mit den Provisionen passiert, ist in erster Linie
davon abhéngig, was in der jeweiligen Provisionsver-
einbarung vereinbart ist.

Ist jedoch keine Vereinbarung getroffen, steht die
Folgeprovision aufgrund der seinerzeitigen Ver-
tragsvermittlung grundsatzlich auch der Verlassen-
schaft (bzw. nach der Einantwortung den Erben) zu.
Ausfiihrliche Informationen zu diesem Thema fin-
den sich unter der Rubrik Mitgliederanfragen aus der
Praxis im NL 6/21 des Fachverbands.

Zu beachten ist weiters, ob die Vollmachten des Mak-
lers nach dessen Tod erloschen. Dies richtet sich nach
der jeweiligen Vollmacht, ansonsten gilt die Zwei-
felsregel des § 1022 ABGB, wonach die Vollmacht bei
Tod des Gewalthabers erlischt.

Fiir Detailfragen ist eine anwaltliche Beratung
zweckmaflig. M
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WENN DAS SICHERHEITSBEDURFNIS STEIGT

Der Verein fiir Konsumenteninformation (VKI)
hatte im Auftrag des Sozialministeriums die
UNIQA Osterreich Versicherungen AG wegen

der sogenannten ,Ausnahmesituationsklausel”

geklagt, auf die sich Rechtsschutzversicherer
stiitzten, um Deckungen bei Covid-19-

bedingten Rechtsstreitigkeiten abzulehnen. Das
Oberlandesgericht (OLG) Wien erklérte die Klausel
fiir gesetzwidrig und bestitigt damit das Urteil des

Handelsgericht Wien.

Rigkeit des betroffenen Ausschlussgrun-
des abseits des Verbrauchergeschiftes
bejahen. Insoweit gilt es auch hier, die
hochstgerichtliche Rechtsprechung ab-
zuwarten, um eine valide Entscheidung
hinsichtlich der textlichen Ausgestaltung
treffen zu konnen.”

DI Doris Wendler, Vorstandsdirektorin
Wiener Stddtische Versicherung AG:
»Die Wiener Stddtische priift ihre Versi-
cherungsbedingungen in regelmafligen

Die Klausel wird vom Gericht als intransparent an-
gesehen, darin verwendete Begrifflichkeiten wiirden
fiir den Durchschnittsverbraucher unverstandlich
sein. Auch der in der Klausel verwendete Begriff
L~Ausnahmesituation” sei unbestimmt, weil es an jeg-
licher Definition einer ,Regelsituation” und der da-
von erforderlichen qualitativen und/oder quantita-
tiven Abweichungen fehle. Das OLG Wien folgte der
Rechtsauffassung des VKI und bestdtigte das erstins-
tanzliche Urteil (des Handelsgerichts Wien) vollum-
fanglich. Wir haben
uns in der Branche
umgehort, was die

Mag. Martin Moshammer, Osterreichischen
Hauptbevollmachtigter . _
ROLAND Rechtschutz- Versicherungsun
Versicherungs AG Niederlassung ternehmen dazu
Osterreich sagen.

Inwieweit hat das
OLG-Urteil ,Aus-
nahmesituations-
klausel’* Auswir-
kungen auf Ihre
AGB?

Mag. Martin Mos-
hammer, Haupt-
bevollmichtigter
ROLAND Recht-
schutz-Versi-
cherungs AG
Niederlassung
Osterreich: ,Eine
Uberarbeitung der
einschldgigen Passage wird nicht zu vermeiden sein,
jedoch gilt es noch die Judikatur des OGH in Bezug
auf Nicht-Konsumenten abzuwarten. Bekanntlich
gibt es (Stand Ende Mai) auch rechtskraftige Ent-
scheidungen in zweiter Instanz, welche die Rechtma-

Abstdanden. Die Versicherungsfdlle wer-

den zudem immer individuell analysiert
und behandelt. Wir verwenden bereits seit geraumer
Zeit eine andere Formulierung in den ARB unserer
Rechtschutz-Vertrage, daher trifft uns dieses Urteil
nicht wesentlich.”

Florian Schaffhauser, Rechtsschutz-Experte bei
der UNIQA: ,DieKlausel hat - abgesehen von der be-
stehenden Ausnah-
mesituation durch
die Covid-19-Pan-
demie - in der Ver-
gangenheit kaum
Anwendung  ge-
funden. Daher sind
die Auswirkun-
gen des Urteils auf
die Allgemeinen
Bedingungen fiir
die Rechtsschutz-
versicherung  ge-
ring. Derzeit priift
UNIQA, wie eine
neue Klausel gestal-
tet werden kann,
die den hohen An-
forderungen  des
KSchG gerecht wird
und unseren Kun-
dinnen und Kunden
hochstmogliche Transparenz bietet.”

Florian Schaffhauser,
Rechtsschutz-Experte bei der
UNIQA

Johannes Loinger, Vorstandsvorsitzender der
D.A.S. Rechtsschutz AG: ,Im Firmen-Rechts-
schutz erfordert die aktuelle hochstgerichtliche Ent-
scheidung gegen einen Mitbewerber keine Verdande-
rungen der ARB. Im Privatbereich werden wir ohne
Anerkennung einer Rechtspflicht, ab Veroffentli-
chungsdatum des Urteils, bis auf Weiteres die Klau-
sel nicht mehr anwenden.”
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Mag. Birgit Eder, CEO und Hauptbevollmachtig-
te ARAG-SE-Direktion fiir Osterreich:,Diese Ent-

Mag. Birgit Eder, CEO und

Hauptbevollméachtigte ARAG-
SE-Direktion fiir Osterreich

scheidung  betraf
ein Verbandsver-
fahren. Mittlerwei-
le wurde die Klau-
sel aber auch vom
OGH in einem In-
dividualverfahren
beurteilt. Der OGH
kam zur gegen-
teiligen  Ansicht,
dass die Klausel als
zuldssig einzustu-
fen ist. Wir folgen
selbstverstandlich
der hochstgerichtli-
chen Entscheidung.
Im Ubrigen haben
unsere  ARAG-In-
house-Juristen seit
Beginn der Coro-
na-Krise zahlreiche
Streitigkeiten, die

in Zusammenhang mit Corona entstanden sind, zur
vollsten Zufriedenheit unserer Kunden gelost. Wir

konnten das direkte Kundenservice und somit die
Weiterempfehlungsbereitschaft stark steigern.”

Mag. Sergius Kahr, Leiter der Abteilung Motor/
Rechtsschutz der Generali Versicherung AG:

»Das OLG-Urteil be-
trifft ausschliefdlich
das im Prozess mit
dem VKI betroffe-
ne Unternehmen.
Die Entscheidung
basiert auf dem im
Prozess verhandel-
ten Einzelfall und
den dort angefiihr-
ten Argumentatio-
nen. Eswurde keine
Revision zum OGH
gestellt, sodass zu
diesem Sachverhalt
noch keine hochst-
gerichtliche  Ent-
scheidung vorliegt.
Gegeniiber Unter-
nehmern hingegen
wurde die strittige

Mag. Sergius Kahr, Leiter der
Abteilung Motor/Rechtsschutz
der Generali Versicherung AG
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Klausel erst kiirzlich als zuldssig erachtet und hochst-
gerichtlich bestdtigt. Es ist daher erkennbar, dass es
noch keine klare Linie des Hochstgerichts gibt und
somit Rechtsunsicherheit besteht. Ungeachtet ein-
zelner Gerichtsentscheidungen iiberpriifen wir un-
sere AGB laufend und passen diese erforderlichen-
fallsan.”

Die Corona-Krise hat das Sicherheitsbediirfnis
in der Bevolkerung gesteigert, ist das auch im
Rechtsschutzversicherungsbereich so?

Kahr: ,Die Rechtsschutzversicherung ist ein wesent-
licher Grundbaustein in der persdnlichen Absiche-
rung - wie etwa auch eine private Haftpflichtversi-
cherung. Sie zielt auf die Absicherung des Zugangs
zum Rechtsweg ab. Diese kann laufend in den unter-
schiedlichsten Lebenssituationen erforderlich wer-
den. Die Rechtsschutzversicherung ist daher ein (po-
tenzielles) Dauerthema und kein anlassbezogenes
Trendprodukt.”

Eder: ,Wir bemerken eindeutig ein gesteigertes
Rechtsschutzinteresse. Das macht sich insbesondere
beim Neugeschdft bemerkbar, aber auch beim Riick-
gang der stornierten Vertrdge. Die Leute sind streit-
geneigter und anfalliger fiir Rechtskonflikte. Dies
duflert sich durch einen erheblichen Anstieg von
Schadenfillen, vor allem in sehr kostenintensiven
Bereichen wie dem Arbeitsrecht. Ein zuverldssiger
Rechtsschutz ist in diesen unruhigen Zeiten daher
stark gefragt.”

Loinger: ,Covid-19 hat die gewohnte Normalitit
iiber den Haufen
geworfen und die
Planbarkeit im pri-
vaten wie im beruf-
lichen Leben stark
eingeschrdnkt. Die
damit  verbunde-
nen Unsicherheiten
und Herausforde-
rungen haben zu
einem gestiegenen
Interesse nach un-
seren  Produktlo-
sungen und Rechts-
Service-Leistungen
gefithrt. Das zeigt
sich sowohl in er-
freulichen Zahlen
des Neugeschiftes
als auch in der Be-
standsarbeit.  All-
gemeine rechtliche
Fragen und Auskiinfte, aufergerichtliche Konfliktlo-
sungen {iber die D.A.S.-Direkthilfe, die Vertretung

Johannes Loinger,
Vorstandsvorsitzender der

D.A.S. Rechtsschutz AG

vor Gericht {iber spezialisierte Anwilte und die Uber-
nahme der damit entstehenden Kosten brachten und
bringen unseren Kundinnen und Kunden Unterstiit-
zung und Mehrwert. Wir sorgen eben dafiir, dass un-
sere Kunden zu ihrem Recht kommen.“

Schaffhauser: ,Das kommt ganz auf die einzelnen
Rechtsschutzbausteine an. Vor allem beim ersten
Lockdown im Mé&rz 2020 haben Schdden im Zusam-
menhang mit dem ,Fahrzeug-Rechtsschutz’ kurzfris-
tig sogar abgenommen. Dafiir ist beispielsweise der
Bedarf im Zusammenhang mit dem ,Allgemeinen
Vertragsrechts-
schutz’ bei Reise-
vertragsstreitigkei-
ten, aber auch bei
Online-Kdufen er-
heblich gestiegen.
Der ,Straf-Rechts-
schutz’ hingegen
spielt eine zu-
nehmende Rolle,
wenn es um die
Verteidigung in
Verwaltungsstraf-
verfahren  wegen
Verstoflen  gegen
,Corona-Mafinah-
men’ geht.”

DI Doris Wendler,
Vorstandsdirektorin Wiener
Stddtische Versicherung AG

Wendler: ,Wir se-
hen schon seit ei-
nigen Jahren, dass
der Bedarf an einer
Rechtsschutz-Versicherung nach wie vor gegeben
ist. Obwohl das offentliche Leben wihrend der Lock-
downs iiber einen lingeren Zeitraum zuriickgefah-
ren wurde, merken wir keinen Bedarfsriickgang, im
Gegenteil: Der Wunsch nach Sicherheit nimmt wei-
ter zu.”

Moshammer: ,Per Stand Mitte Mai 2021 ist vergli-
chen mit dem Vorjahr die Anzahl der Ausschreibun-
gen zu Neurisiken um 9,43 Prozent gestiegen. Wir
gehen sogar davon aus, dass sich die Steigerungs-
rate bis Ende des Jahres nochmals erhohen wird.
Insoweit stellen wir tatsdchlich eine erhdhte Nach-
frage fest. Dies gilt verstdrkt fiir Produkte zur Ab-
sicherung von Fiithrungskrdften und Organen, fiir
den Betriebs-Rechtsschutz sowie fiir Straf-Rechts-
schutz-Losungen fiir Unternehmen. Wir stellen eine
kontinuierlich steigende Sensibilitdt der Vermittler
in Bezug auf das Erfordernis einer soliden Absiche-
rung im Bereich Straf-Rechtsschutz fest.”

Auf die Frage, was die befragten Versicherungs-
unternehmen aus der Krise mitnehmen, haben
wir folgende Antworten erhalten:
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Moshammer: ,Einerseits stellen wir fest, dass gerade in der Co-
vid-19-Ausnahmesituation der Bedarf und das Interesse an Ins-
trumenten zur auflergerichtlichen Streitbelegung (telefonische
Rechtsberatung und Problemlosung durch ROLAND-Juristen) deut-
lich gestiegen ist und diese immer besser angenommen werden. An-
dererseits diirfte der personliche Kontakt zwischen Vermittler und
Versicherer auch zukiinftig doch eine grofiere Rolle spielen, als dies
bisweilen in der Vergangenheit prophezeit wurde.”

Wendler: ,Wir sind bis dato sehr stabil durch die Krise gekommen.
Bei aller digitalen Euphorie ist im Laufe der Pandemie bei vielen
Kundinnen und Kunden der Wunsch stirker geworden, endlich
wieder personliche Beratung erhalten zu konnen. Wir waren dank
unserer vor Jahren eingeleiteten Digitalisierungsoffensive gut vor-
bereitet. Dennoch werden wir unsere Digitalisierungsstrategie in-
tensivieren und werden 100 Millionen Euro in den kommenden drei
Jahren investieren.”

Schaffhauser: ,Allgemein war UNIQA - insbesondere aufgrund
der guten technischen Ausstattung der Mitarbeiterinnen und Mit-
arbeiter - in der Lage, die hohe Servicequalitit gegeniiber unseren
Kundinnen und Kunden, aber auch gegeniiber unseren Maklerpart-
nerinnen und Maklerpartnern kontinuierlich aufrechtzuerhalten.
Fiir die Sparte Rechtsschutz nehmen wir mit, dass neben der Kos-
teniibernahme bei rechtlichen Auseinandersetzungen vermehrt ju-
ristische Hilfestellung und Beratung bereits im Vorfeld gefragt ist.
Eine Entwicklung, die wir sehr ernst nehmen - neben unseren klas-
sischen Versicherungsleistungen wollen wir auch laufend unsere
sonstigen Rechtsservices weiter ausbauen.”

Loinger: ,Ein dankbares Gefiihl fiir die interne Stirke der D.A.S.
Damit meine ich das grofie Engagement und ein noch bewussteres
Miteinander aller Bereiche. Deshalb konnten wir rasch und flexibel
reagieren und durchgehend liefern’. Andererseits die Uberzeu-
gung, dass die Investitionen in die Digitalisierung richtig sind und
dass dieses Thema zukiinftig noch viel Potential bereithdlt. Und dass
Kundenbindung bei der D.A.S. auf beiden Seiten kein leeres Schlag-
wort ist. Einer Vielzahl unserer Kunden verschafften wir durch Stun-
dungen, Ruhendstellungen und dhnlichen entgegenkommenden
Losungen in dieser Krise einen Beitrag zur Stabilitdt und Zukunfts-
sicherung.”

Eder: ,Die Veranderung der Arbeitswelt - sei es das Homeoffice oder
die Umstellung der Kommunikation auf digitale Losungen - wird
unser Haus auch nach der Krise stark beschédftigen. Wir mussten
auf Videokonferenzen und Telefonbetreuung umsteigen und haben
gesehen, dass dies auch sehr gut funktioniert. Wenngleich wir die
personlichen Kontakte nun umso mehr schitzen, werden wir doch
als wertvolle Ergdnzung die digitale Kommunikation beibehalten -
schon allein aus Effizienzgriinden fiir uns und unsere Vertriebspart-

u

ner.

Kahr: ,Die Generali hat bereits vor Corona vorausschauend stark auf
Digitalisierung gesetzt. Wir waren sehr gut vorbereitet und konnten
die Zeit der Pandemie fiir uns nutzen, um die fortschreitende Mo-
dernisierung zu beschleunigen. Digitalisierung ist sehr wichtig fiir
die Entwicklung des Versicherungsgeschiftes, doch wird es auch in
Zukunft den Human Touch brauchen, um erfolgreich zu sein.* M
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GROSSPROJEKT ,VERSICHERUNGSMAKLER-

AUSBILDUNG NEU“

Der Fachverband der Versicherungsmakler hat

vor einiger Zeit Projekt gestartet, die Ausbildung
zum Versicherungsmakler auf neue rechtliche und
organisatorische Beine zu stellen. Die Griinde dafiir
liegen einerseits in der rechtlichen Notwendigkeit,
Befahigungspriifungen dem sog. Nationalen
Qualitatsrahmen zuzuordnen und andererseits im
Wunsch nach noch weiterer Professionalisierung
und nach mehr Vereinheitlichung zwischen den
regionalen Fachgruppen. Im Zuge dieses Projektes,
das infolge seiner Vielfiltigkeit und Komplexitit

einschldgigen Befdhigungspriifung. Die
rechtlichen Rahmen dazu bildet wiede-
rum die Versicherungsmakler-Prii-
fungsstoffverordnung aus dem Jahr
2003.

Der Grund fiir den Anstofd zu einem
Grof3projekt tiber die Neugestaltung der
Versicherungsmakler-Ausbildung liegt
zum einen darin, dass die derzeit giiltige
PriifungsstoffVO mittlerweile in die Jahre
gekommen ist und dass insb. die Anforde-
rungen an den Beruf und an die Tatigkeit

durchaus als GroRRprojekt bezeichnet werden

kann, wurden einige wichtige Meilensteine bereits

erreicht; diverse weitere Herausforderungen
stehen noch an. Johanna Lauber, BA und

Fachverbandsgeschiftsfiihrer Prof. Mag. Erwin

Gisch, MBA geben einen Uberblick.

des Versicherungsmaklers in den letzten
Jahren stetig gestiegen sind, sodass eine
Neufassung des rechtlichen Rahmens der
Maklerpriifung schlichtweg unausweich-
lich war. Dazu gesellt sich, dass die GewO
nunmehr mit § 22 (in Verbindung mit dem
NQR-Gesetz) die Einordnung der Befihi-
gungspriifungen in den sog. nationalen

Reglementiertes Gewerbe als Ausgangssituation

Das Gewerbe der Versicherungsvermittlung in der
Ausiibungsform Versicherungsmakler und Berater in
Versicherungsangelegenheit gemafd § 94 Z 76 GewO
ist bekanntlich ein
reglementiertes Ge-
werbe. Dies bedingt
die Notwendigkeit,
eine entsprechende
Befdhigung zur Ge-
werbeausiibung zu
erlangen. Auf der
rechtlichen Grund-
lage des § 18 GewO
beschreibt die Ver-
sicherungsvermitt-
ler-Verordnung
(sog. ZugangsVO)
aus dem Jahr 2010
- neben der Mog-
lichkeit einer soge-
nannten individu-
ellen Befdhigung
nach § 19 GewO
- unterschiedliche
Voraussetzungen fiir die Erlangung dieser entspre-
chenden Befdhigung, u.a. die Absolvierung einer

Prof. Mag. Erwin Gisch,MBA

Qualitdtsrahmen (NQR) verpflichtend

vorschreibt. Und last but not least sollte
mit einheitlichen schriftlichen und miindlichen Prii-
fungsaufgaben ein weiterer Schritt zur Vereinheitli-
chung des Priifungsniveaus in ganz Osterreich ange-
strebt werden.

Aller Anfang sind sog. Qualifikationsstandards

Eine Befdhigungspriifung, die den Anforderungen
an den nationalen Qualititsrahmen entsprechen
will, muss und wird
sich gédnzlich von
Befdhigungsprii-
fungen ,alten Mus-
ters“  unterschei-
den: Wihrend in
der Vergangenheit
die Vorgabe der
Priifungsverord-
nung  grundsdtz-
lich diejenige war,
Wissen abzufragen
und zu bewerten,
liegt der Fokus nun
nicht nur auf die
Kenntnisse, son-
dern wv.a. auf die
entsprechenden
praktischen  Fer-

Johanna Lauber, BA
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fortgeschrittene
Kenntnisse in
einem Arbeits-
oder Lernbereich
unter Einsatz
eines kritischen
Verstandnisses
von Theorien und
Grundsdtzen

Niveau 6

Zur Erreichung
von Niveau 6

erforderliche
Lernergebnisse

Anlage 1zum NQR-Gesetz:
Deskriptoren zur Beschreibung
der Niveaus des Europdischen
Qualifikationsrahmens (EQR)

fortgeschrittene
Fertigkeiten, die

die Beherrschung
des Faches sowie
Innovationsfahigkeit
erkennen lassen,
und zur Lésung
komplexer und nicht
vorhersehbarer
Probleme in einem
spezialisierten
Arbeits- oder
Lernbereich nétig
sind

tigkeiten. Um die-
se mittels Priifung

Leitung komplexer
fachlicher oder
beruflicher
Tatigkeiten oder
Projekte und
Ubernahme von
Entscheidungs-
verantwortungin
nicht vorhersehbaren
Arbeits- oder
Lernkontexten

Ubernahme der
Verantwortung

fur die berufliche
Entwicklung von
Einzelpersonen und
Gruppen

die Priifung

fung von (praktischen) Fer-
tigkeiten, die fiir die tdgliche
Praxis des Versicherungs-
maklers relevant sind. Eine
reine Wissensabfrage wird
kiinftig nicht mehr stattfin-
den. Ubungsbeispiele werden
damit nicht nur in Form einer
kurzen Textangabe zu bear-
beiten sein; es werden Un-

terlagen, Korrespondenzen
usw. vom Priifling zu sichten
sein, die Problemstellung

mitunter selbst herauszuar-
beiten sein und schliefdlich
ein praktischer Losungsweg
zu skizzieren sein. Wie ge-
sagt: Das, was die Praxis
fordert, soll bereits durch
sichergestellt werden...

entsprechend ab-
fragen zu konnen,
bedarf es daher zu-
ndchst der Festlegung der entsprechenden Kennt-
nisse und Fertigkeiten im Sinne sog. Qualifikati-
onsstandards - diese beschreiben im Wesentlichen
die Kenntnisse und Fertigkeiten einer Art Versiche-
rungsmakler-Maf3figur - und die Zuordnung dieser
Standards zu einem bestimmten NQR-Level. Der
Fachverbandsausschuss der Versicherungsmakler
hat sich in diesem Zusammenhang einstimmig dafiir
ausgesprochen, das NQR-Qualifikationsniveau 6
anzustreben; dies entspricht im Wesentlichen
dem Niveau von Bachelorstudien (siehe § 3 Abs. 2
NQR-Gesetz). Zur Erstellung des einschldgigen Qua-
lifikationsrahmens  wur-

den vielzdhlige Workshops

abgehalten, an denen viele

Die Verwendung einheitlicher Priifungsaufgaben
- sowohl im Rahmen der schriftlichen als auch des
miindlichen Priifungsteils - muss damit entspre-
chend komplex ausgestaltet sein, sollen und werden
aber letztendlich auch dazu fiithren, eine Vereinheit-
lichung des Priifungsniveaus bundesldnderiibergrei-
fend sicherzustellen.

Die Erstellung der entsprechenden Priifungsauf-
gaben gestaltet sich daher ebenso komplex, sodass
der Fachverband und die regionalen Fachgruppen
beschlossen haben, diese Erstellung extern auszu-
lagern. Dem Fach-
verband obliegt die
Koordinierung und
- gemeinsam mit
Franz Ahm als Lei-

Vielféltige Themenstellungen
im Rahmen des GroRprojektes
Versicherungsmakler-
Ausbildung neu”

Funktiondre und andere Begut- -
Praktiker teilgenommen WKO achtung schr.!fthr:he Zugangs
haben. Mit seiner Fertig- Prafung VO
stellung war ein erster Mei- IDD- Befahigungs-
lenstein abgeschlossen, so- Vorgaben prifungs- s

. Verhaltnis-
dass diese Unterlage dem _ ordnung NQR ikt
Entwurf einer neuen Befi- Vereinheit- i i
higungspriifungsordnung lichung irac ht ®  Versicherungs-
zugrunde gelegt werden LERCAER makler- Ausbildungs- | g
konnte. Prifungs- Ausbildung kurse

aufgaben At
Grundlegendes zur Gew(O " A Priifer-
.oy s . mindliche
Befahigungspriifung i handbuch
Verlautbarung Verordnung Prifung

Die kiinftige Versiche- Kenntnisse bW
rungsmakler-Befdhi- & Ausbildungs-
gungspriifung fokussiert Fertigkeiten -~ (Formal-) skripten
sich - dem NQR-Gedanken stindighet

folgend - auf die Uberprii-

WK O
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ter des Arbeitskreises Ausbildung - die Kommuni-
kation und die ,Betreuung” der Expertlnnen, die die
Priifungsaufgaben erarbeiten.

Wie die meisten Fachorganisationen der WKO wurde
auch der Fachverband der Versicherungsmakler bis
dato vom ibw (Institut fiir Bildungswirtschaft)
unterstiitzt. Die ibw-ExpertIlnnen bringen dazu v.a.
methodisches und strukturelles Know-how ein, das
zur professionellen Umsetzung unerldsslich ist und
garantiert, dass das angestrebte NQR-Level durch Art
und Aufbau, die Struktur und Zusammenstellung so-
wie durch die Komplexitdt der Aufgabenstellungen
letztlich auch eingehalten werden kann.

Formalaspekt:

Inhaltliche Erstellung der Befdhigungspriifung
durch den Fachverband; Verlautbarung durch
die WKO

Ein Blick auf die bisherige PriifungsstoffVO fiir Ver-
sicherungsmakler zeigt, dass diese seinerzeit vom
Fachverband der Versicherungsmakler selbst ver-
lautbart worden ist ... und dies entspricht WK-orga-
nisationsrechtlich auch der Regel: Ublicherweise tre-
ten die einschligigen Fachorganisationen der WKO
selbst als Verordnungsgeber auf, zumal es sich bei
den entsprechenden Befdhigungspriifungsordnun-
geni.d.R. um ,eigene Angelegenheiten” handelt. Im
Fall der kiinftigen Befahigungspriifung fiir Versiche-
rungsmakler sieht dies formaliter zwischenzeitig al-
lerdings etwas anders aus:

Die bereits eingangs erwahnte ZugangsVO aus dem

Jahr 2010 regelt nicht nur den Gewerbezugang fiir
Versicherungsmakler, sondern auch fiir Versiche-
rungsagenten (und fiir gewerbliche Vermogensbera-
ter hinsichtlich deren Berechtigung zur Vermittlung
von Unfall- und Lebensversicherungen). Diese Zu-
gangsverordnung enthdltin § 4 Abs. 1 eine Regelung,
die die Befdhigungspriifung zum Versicherungs-
makler formell hoherwertiger macht als die Prii-
fung zum Versicherungsagenten: Mit der erfolgreich
abgelegten Befdhigungspriifung zum Versicherungs-
makler kann ndmlich auch das Gewerbe zum Versi-
cherungsagenten angemeldet werden, nicht jedoch
umgekehrt. Wahrend also auf Basis der aktuellen
Zugangsverordnung die Maklerpriifung auch dazu
befdhigt, die Agententdtigkeit auszuiiben, berechtigt
die Agentenpriifung nicht zur Tatigkeit des Versiche-
rungsmaklers. Gewerbe- bzw. kammerrechtlich er-
gibt sich damit folgender Formalaspekt: Mit der Be-
fahigungspriifung zum Versicherungsmakler kann
i.S.d. ZugangsVO eine Mitgliedschaft in unterschied-
lichen Fachorganisationen der WKO - ndmlich in
denjenigen der Versicherungsmakler einerseits und
denjenigen der Versicherungsagenten, andererseits
- begriindet werden. Damit liegt formaliter aber
keine eigene Angelegenheit des Fachverbandes der
Versicherungsmakler vor, sondern eine sog. gemein-
same Angelegenheit der WKO. Das Recht zur Ver-
offentlichung der
Versicherungsma-
kler-Befdhigungs-
priiffung steigt in
weiterer Folge vom

Grobskizzierung ausgewahlter
wesentlicher Meilensteine im
Projekt ,Versicherungsmakler-
Ausbildung neu”

Q&F Begut-
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Fachverband der Versicherungsmakler als inhaltlich
zustdndige Fachorganisation sozusagen eine Stufe
hoher hinauf zur WKO. Verordnungsgeber ist so-
mit die Wirtschaftskammer Osterreich.

Wichtige Meilensteine bereits erreicht

Das Projekt ist bis ins Jahr 2023 angelegt und liegt im
Grofien und Ganzen gut im Zeitplan.

Auf der Projektebene der Befahigungspriifungs-
ordnung, die die (Formal-)Grundlage fiir das gesam-
te Projekt darstellt, konnten bis dato wichtige Mei-
lensteine zeitgerecht abgeschlossen werden:

« Erstellung des Qualifikationsrahmens v
« Entwurf/Erstellung der
Befdhigungspriifungsordnung v
« kammerinternes Koordinierungs- und
Begutachtungsverfahren v
« externes Begutachtungsverfahren v

Auf dieser Ebene wird aktuell noch die notwendige
Frage nach der Verhiltnismafligkeitspriifung be-
arbeitet, bevor abschlieflend die Bestdtigung des
Erweiterten Prisidiums der WKO eingeholt werden
kann. Die Befdhigungspriifungsordnung soll - so die
derzeitige Intention - noch heuer verlautbart werden
und schlief’lich mit 1.6.2023 in Kraft treten.

Auf der Ebene der Priifungsaufgaben wurde - wie er-

wahnt - der Auftrag zur Erstellung dieser Priifungs-
aufgaben erteilt. Aktuell werden unter Einhaltung
entsprechender Feedbackschleifen mit einem Exper-
tenteam des Fachverbandes sowie ExpertInnen der
ibw diese Priifungsaufgaben erstellt.

Da die neue Befahigungspriifungsordnung und die
Art der Aufgabenstellungen auch an die Priifer neue
Anforderungen stellen wird, werden auch diese in
die kiinftige Priifungssystematik einzufiihren sein.
In enger Zusammenarbeit mit dem ibw werden daher
auch die Priifer zu schulen und ein entsprechendes
Priiferhandbuch zu erstellen sein.

Last but not least noch ein Wort zur Projektebene
der Makler-Vorbereitungskurse: Die Umstellung
auf eine NQR-maéflige Priifungsmethodik bedeutet
auch, dass die Vorbereitungskurse (Maklerkurse) in-
haltlich und strukturell angepasst werden miissen.
Dies betrifft Ablauf, Inhalt und Struktur der Kurse
selbst, aber auch die Art und Weise, wie die Lernin-
halte vermittelt werden. Somit werden nicht nur die
Lernunterlagen zu adaptieren sein, sondern insb.
auch an die (didaktischen) Fahigkeiten der Vortra-
genden neue Anforderungen zu stellen sein, damit
die Priifungskandidaten auf die neue Methodik hin-
reichend vorbereitet werden. Dazu sind - frei nach
dem Motto ,teach the teacher” - Leitfiaden sowie ein-
schldgige Schulungsmafinahmen fiir die Vortragen-
den angedacht. M

KOOPERATION

Michael Wokatsch-Felber; Akad. Vkff. Brigitte Felber MLS; Akad. Vkfm.

Christoph Repolust, Vorstand GrECo Sales & Account Management;

GrECo/ Wokatsch-
Felber

GrECo Inter-
national ko-
operiert mit
dem 2008
in Niederds-
terreich gegriindeten und auf Unternehmen
spezialisierten = Versicherungsmakler =~ Wo-
katsch-Felber. Michael Wokatsch-Felber und
Akad. Vkff. Brigitte Felber MLS, Inhaber des
Versicherungsmaklers, freuen sich auf diese
nachhaltige Kooperation: ,Unser Ziel ist es, die
lokale Kompetenz von GrECo in Niederdster-
reich deutlich zu erh6hen. Umgekehrt moch-
ten wir im Bereich Risikomanagement und in
den Spezialversicherungssparten von GrECos
Know-how profitieren.”

Durch diese Zusammenarbeit konnen komple-
xe Themen im zunehmend herausfordernden
Versicherungsmarkt kompetent und klienten-
nah geldst werden. Fiir GrECo ist es ein weite-
rer Schritt zur Stirkung der dezentralen Stand-
ortpolitik.

Michael Glick, Regional Manager GrECo Wien & Niederosterreich.

Professionglles Versicherungsmanagement
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RECOMMENDER

FMVO Bereits zum 15.
Mal wurden die
FMVO-Recom-
mender-Awards
vergeben. Um die diesjdhrigen Sieger in den sechs
Kategorien und in den Sonderpreisen zu ermitteln,
hat das Marktforschungsinstitut Telemark Marke-
ting im ersten Quartal 2021 8.000 Kundinnen und
Kunden von Osterreichischen Banken und Versiche-
rungen nach der Weiterempfehlungsbereitschaft fiir
ihr Institut befragt. Als Bewertungsinstrument dien-
te der Net Promotor Score (NPS). Als Sieger in sechs
Kategorien wurden Raiffeisenlandesbank Oberss-
terreich, GRAWE, Hypo Vorarlberg, Tiroler Versiche-
rung, Zurich Connect und N26 ausgezeichnet. Die
vier Sonderpreise gingen an Raiffeisenlandesbank
Steiermark, bank99, UNIQA und Oberdsterreichische
Versicherung.

Versicherungen: Spannende
Kopf-an-Kopf-Rennen

Wihrend sich Seriensieger GRAWE mit deutlichem
Abstand den Recommender-Award und ein exzellen-
tes  Giitesiegel
bei den bundes-

sicherungen: Hier konnte sich die Zurich Connect
- vor dem muki Versicherungsverein auf Gegensei-
tigkeit und der ARAG - als Award-Gewinner durch-
setzen, die drei Institute erhalten zudem ein ,sehr
gutes” Recommender-Giitesiegel.

»Die Kundenzufriedenheit ist der wichtigste Grad-
messer fiir uns. Kundinnen und Kunden erwarten
von Versicherern dasselbe hohe Serviceniveau, das
sie aus anderen Branchen gewohnt sind. Die Top-Aus-
zeichnung beim Recommender ist daher eine schone
Bestdtigung fiir unseren Weg und gleichzeitig An-
sporn dranzubleiben®, sagt Andrea Stiirmer, MSc
MPA, Vorsitzende der Ziirich Versicherungs-Aktien-
gesellschaft (Zurich). Dr. Jochen Zgschg, Mitglied des
Vorstandes von Zurich Osterreich: ,Wir freuen uns
sehr iiber den Kategorie-Sieg beim Recommender
und die erneute Auszeichnung fiir Zurich Connect.
Ein weiteres Highlight in der 25-jahrigen Geschichte
unserer Direktmarke! Bei uns stehen die Kundinnen
und Kunden immer im Mittelpunkt, bei der personli-
chen Beratung genauso wie beim Online-Abschluss.
Immer mehr Kunden wiinschen sich, auf allen Kana-
len serviciert zu werden. Das Kundenerlebnis muss
iiberall passen.”

weiten Versiche-
rungen  holen

Jochen Z&schg (Vorstand Vertrieb & Markt Management, Zurich Connect / Zurich Versicherungs-AG),
Georg Schneider (Vorstandsdirektor GRAWE), Gaby Sonnbichler (Geschéftsfiihrerin Osterreichische

konnte, gab es Krebshilfe Wien); 2. Reihe v.L.n.r.: Rainer Stelzer (Vorstandsdirektor Raiffeisenlandesbank Steiermark

bei den Regio- AG), Michael Haller (Vorstandsvorsitzender Hypo Vorarlberg Bank AG), Othmar Nagl (Generaldirektor
g 8 g

nalversicherun- Oberb’sterreichische Versicherung AG), Gerhard Hauer (General Manager DACH and Northern Europe,

gen ein knappes

N26 Bank GmbH); 3. Reihe v.L.n.r.: Peter Humer (Mitglied des Vorstands Kunde & Markt Osterreich, UNIQA
Versicherungen AG), Robert Eckmair (Vorstandsdirektor / Stv. Leiter Geschéftsbereich Markt Corporates,

ErgebniS: Die Raiffeisenlandesbank Obergsterreich AG), Bernhard Achberger (Vorstand Marktfolge, bank9g AG), Franz
Tiroler Versiche- Mair (Vorstandsdirektor Tiroler Versicherung V.a.G.)

rung avancierte
zum Sieger, da-

s i-
hinter rangieren 7
auf den Pldtzen UR[EH ’ 113

zwei und drei
die Niederdster-
reichische Ver-
sicherung und
die Vorarlberger
Landes-Versi-
cherung - alle
drei erhalten ein
.hervorragen-
des” Giitesiegel.
Ebenso eng bei-
sammen liegen
die Top-Drei un-
ter den Direkt-

i
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und Spezialver- - i L U
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Der Branchendurchschnitt der Finanzinstitute blieb
mit einem NPS von 21 Prozent bei den Banken und
einem NPS von 17 Prozent bei den Versicherungen
gegeniiber dem Vorjahr auf einem unverdnderten
Niveau. ,Sehr erfreulich ist fiir uns, dass die Weiter-
empfehlungsbereitschaft der Kundinnen und Kun-
den trotz Pandemie ungebrochen scheint. Sowohl bei
den Banken als auch bei den Versicherungen ist der
Branchen-NPS gleichgeblieben. Wir konnten iiber
alle Kategorien hinweg zwar einzelne Ausreifder nach
unten beobachten, aber gleichzeitig sind auch Neu-
einsteiger hinzugekommen und Institute, die sich
gegeniiber dem Vorjahr enorm verbessern konnten®,
zieht Studienleiter Robert Sobotka, FMVO-Vorstand
und Geschiftsfiihrer Telemark Marketing, sein Resii-
mee aus der Recommender-Umfrage 2021.

Den Sonderpreis bei den Versicherungen mit der
besten Kundenberatung gewann in diesem Jahr die
UNIQA Osterreich Versicherungen AG. ,Wir sind sehr
stolz darauf, dass unsere Kundinnen und Kunden die
UNIQA-Beratungsleistung zur besten in der Branche
gewdhlt haben. Die Auszeichnung zeigt, dass unsere
Beraterinnen und Berater auch wihrend dieser be-
sonderen Zeit die Ndhe zu unseren Kundinnen und
Kunden sogar intensivieren konnten. Wahrend der
Krise die Servicequalitdt weiter zu steigern, ist eine
Top-Leistung. Dafiir bedanke ich mich bei meinem
Vertriebsteam von ganzem Herzen", so Peter Humer,
Vorstandsmitglied von UNIQA Osterreich Versiche-
rungen AG. ,Mein Dank gilt auch unseren Kundin-
nen und Kunden, die uns tagtdglich ihr Vertrauen
schenken und mit dieser hervorragenden Bewertung
zeigen, wie wichtig eine qualitativ hochwertige Be-
ratung ist. Genau das ist auch der Grund, weshalb
sie die UNIQA-Beraterinnen und -Berater gerne wei-
terempfehlen®, erklart Peter Humer und sieht damit
ein klares Etappenziel auf dem Weg zum fithrenden

RAHMENVEREINBARUNG

Dienstleister erreicht. Im Schadensmanagement
wiederum holte sich die Oberdsterreichische Versi-
cherung die Auszeichnung. ,Die Ndahe zum Kunden
mit personlicher Beratung und hoher Servicequalitit
zahlt sich auch in Zeiten zunehmender Digitalisie-
rung aus. Der Wert einer Versicherungsbeziehung
zeigt sich eben im Schadensfall. Die Goldmedaille
in der ,Konigsdisziplin des Versicherns’, der Scha-
denabwicklung, ist deshalb etwas Besonderes*, freut
sich Generaldirektor Mag. Othmar Nagl iiber das
sehr gute Abschneiden: ,Diese Auszeichnung ist eine
schone Anerkennung fiir die engagierte Arbeit unse-
rer Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter, aber auch ein
Ansporn, noch besser zu werden.”

Als Keynote-Speakerin des Abends referierte die re-
nommierte Meteorologin und Klimaforscherin Prof.
Dr. Helga Kromp-Kolb. Sie ging in ihrem Vortrag auf
die Verbindung zwischen Klimawandel und Finanz-
system ein: ,Den Klimawandel und die Nachhaltig-
keit auf das Finanzsystem zu iibertragen, bedeutet,
dass wir nicht mehr von den Zinsen, sondern vom Ka-
pital leben. Die Finanzwirtschaft muss einen Spagat
machen, indem sie innerhalb des jetzigen Systems le-
bensfdhig bleibt, aber zugleich dafiir sorgt, dass sich
das System so dndert, dass eine nachhaltige Finanz-
wirtschaft mdoglich wird - das ist eine doppelte Auf-
gabe. Wenn wir falsch investieren, werden uns alte
Strukturen daran hindern, das zu dndern, was not-
wendig ist.“ Laut Prof. Dr. Kromp-Kolb sollten Inves-
titionen automatisch in umweltfreundliche Systeme
flief3en. Sie zeigte sich iiberzeugt, dass es eine Trans-
formation auf jeden Fall geben wird - entweder wer-
de sie iber uns hereinbrechen oder wir konnen diese
gestalten und damit lenken, wohin es gehen werde.
~Je mehr sich die Betroffenen selber beteiligen, umso
ruhiger und reibungsloser wird diese Transformation
passieren und wertvoll fiir alle sein®, so ihr Fazit. M

MECHATRONIKER

Wokatsch-Felber Die Wiener
Versicherungsmakler Stddtische  Versi-
GmbH cherung hat {iber

Ausschreibung von
Versicherungsma-
kler Wokatsch-Fel-
ber Versicherungsmakler GmbH eine innovative und
gilinstige Rahmenvereinbarung mit der WKO-Bun-
desinnung der Mechatroniker Osterreich abge-
schlossen.

Diese wurde letztes Jahr fiir Niederdsterreich ver-
einbart und nun auf Bundesebene hochgehoben.
,Die Wiener Stddtische bietet allen Mechatroni-

kern in ganz Osterreich eine spezielle Betriebshaft-
pflicht-Versicherung mit weitreichender Deckung zu
einer sehr giinstigen Pramie, die fiir KMU in dieser
Form bisher nicht angeboten wurde*, sagt Bundes-
innungsmeister KommR Ing. Kandioler. Generell
konnen Pauschalversicherungssummen von 1,5 bis
5 Millionen Euro abgeschlossen werden. Die Versi-
cherungspramie richtet sich dabei nach dem Umsatz
und der Wahl der Versicherungssumme. Der Selbst-
behalt betrdgt pro Schadensfall lediglich 250 Euro.
Ein Beispiel: Unternehmen bis 100.000 Euro Umsatz
- Pauschalversicherungssumme 1,5 Millionen Euro -
Jahresbruttopramie 540 Euro. M
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EQUALITA-AWARD

Die Zirich Versi-
cherungs-Aktienge-
sellschaft (Zurich)
erhielt erstmals den
equalitA-Award. Mit diesem Glitesiegel werden Un-
ternehmen fiir ihre innerbetriebliche Frauenforde-
rung ausgezeichnet. ,Wir bei Zurich tun viel, um Frau-
en zu fordern und ihnen gleiche Chancen zu bieten. Es
freut uns daher sehr, dass wir fiir unser Engagement
mit dem equalitA-Giitesiegel ausgezeichnet und in
unserem Weg bestdtigt werden”, sagt Mag. Silvia Em-
rich, Mitglied des Vorstandes von Zurich und Sponso-
rin des internen Frauennetzwerks von Zurich.

Ziirich Versicherung

Chancengleichheit in Strategie verankert

Mit einem Frauenanteil von 47 Prozent richtet Zurich
seit vielen Jahren den Fokus auf die Gleichstellung
von Frauen und Mannern. Das Unternehmen war das
erste Osterreichische Unternehmen, das im Jahr 2017

mit dem internatio-
nalen EDGE-Award
zertifiziert wurde.
Zurich bietet Rah-
menbedingungen,
die besonders Frau-
en helfen sollen,
Arbeit und Privatle-
ben zu vereinbaren.
Dazu zdhlen bei-
spielsweise flexible
Arbeitszeitmodelle, Kinderferienbetreuung und ein
Eltern-Buddy-System. Das unternehmensinterne
Frauennetzwerk ,WIN“ (kurz fiir Women's Innova-
tion Network) liefert wichtige Beitrdge zur Weiter-
entwicklung von Chancen fiir Frauen, steht aber
auch Mannern offen. Bei der unternehmensinternen
Gleichbehandlungsstelle finden Mitarbeitende ver-
trauensvolle Unterstiitzung in Gleichstellungsfra-
gen. M

Mag. Silvia Emrich

ZIFFERN, ZAHLEN UND FAKTEN

Niederosterreichische Versicherung

Die insgesamt verrechneten Pramien der Niederds-
terreichischen Versicherung sind um 2,9 Prozent auf
338,6 Millionen Euro gestiegen. In der Schaden/Un-
fall war eine Steigerung von 2,4 Prozent und im Seg-
ment Leben ,laufend” ein Zuwachs von 0,3 Prozent
zu verzeichnen. Die Schadensquote in der Schaden-/
Unfallversicherung sank gegeniiber dem Vorjahr um
16,5 Prozent auf 158,6 Millionen Euro. In der Lebens-
versicherung stiegen die Auszahlungen an Kunden
und liegen bei 52,7 Millionen Euro. Die Combined Ra-
tio ist auf 83,3 Prozent gesunken. Die Kapitalanlagen
steigen um 80 Millionen auf 2,168 Millionen Euro.

MERKUR Versicherung

Die Merkur Versicherung verzeichnet bei den abge-
grenzten Prdmien iiber alle Sparten ein Wachstum
von 3,6 Prozent auf 541,1 Millionen Euro. Das EGT
liegt bei rund 4,5 Millionen Euro. In der Kernsparte
des Versicherungsunternehmens, der privaten Kran-
kenversicherung, ist ein Zuwachs von 3,9 Prozent zu
verzeichnen. In der Sachversicherung gelingt eine
leichte Steigerung von 0,1 Prozent auf 21,3 Millio-

nen Euro. Im Lebensversicherungsbereich sinkt das
Pramienvolumen um 4,2 Prozent auf 43,5 Millionen
Euro. Das Auslandsgeschift entwickelte sich 2020
positiv, das Pramienvolumen stieg auf 91,6 Millionen
Euro. Insgesamt kann der Merkur-Konzern im abge-
laufenen Geschiftsjahr eine Steigerung des Pramien-
volumens von 3,1 Prozent aufinsgesamt 629,8 Millio-
nen Euro verzeichnen.

Wiistenrot Gruppe

»Die Bausparkasse Wiistenrot konnte das Geschifts-
jahr 2020 mit einem EGT von 25,5 Millionen Euro
sehr erfolgreich abschlieflen und damit eine Steige-
rung von rund 4,0 Millionen Euro gegeniiber dem
Vorjahr erzielen. Besonders erfreulich sind unsere
Ergebnisse im Finanzierungsbereich, wo wir mit 904
Millionen Euro Finanzierungsleistung unser histo-
risch bestes Ergebnis erreichten. Auch die Wiistenrot
Versicherung hat sehr erfolgreich gewirtschaftet®,
freute sich Generaldirektorin Dr. Susanne Riess. Die
Wiistenrot Versicherung hat das Geschaftsjahr 2020
mit einem EGT von 47,9 Millionen abgeschlossen.
Das Finanzergebnis féllt mit einer Rendite von 2,7
Prozent erfolgreich aus. Die Schaden-/Unfallversi-
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cherung konnte insgesamt einen Priamienzuwachs
von 1,3 Prozent verzeichnen. In der Lebensversiche-
rung war ein Bestandsriickgang der fondsgebunde-
nen Lebensversicherung erkennbar, der zusammen
mit hohen Ablaufleistungen eine Reduktion der
verrechneten Primie gegeniiber dem Vorjahr um 2,0
Prozent zur Folge hatte. Mit einem Produkt-Relaunch
im September konnte dieser Trend gestoppt werden.

Continentale Versicherungsverbund a.G.
Das Geschiftsjahr 2020 bescherte dem Continenta-
len Versicherungsverbund einen Pramienzuwachs

von 3,8 Prozent auf 4,17 Milliarden Euro. Das Kapital-
anlagevolumen nahm um 3,6 Prozent auf 24,44 Milli-

KOOPERATION

arden Euro zu. Das Kapitalanlageergebnis lag bei 617
Millionen Euro.

Die Pramieneinnahmen im Geschéftsfeld der Le-
bensversicherung stiegen um 3,4 Prozent auf 1,26
Milliarden Euro. Die Ziffern in Osterreich sind eben-
falls zufriedenstellend. Insgesamt erreichte die Un-
ternehmensgruppe mit den Marken Continentale,
EUROPA und Mannheimer ein Bruttoergebnis von
630 Millionen Euro. Nach Abzug der ergebnisab-
hdngigen Steuern verbleibt ein Rohergebnis von 564
Millionen Euro. Der weit iiberwiegende Teil davon
flief3t traditionell an die Kunden. Zudem wurde die
Substanz durch die Erhéhung des Eigenkapitals um
49 Millionen Euro auf nunmehr 932 Millionen Euro
weiter gestarkt. M

ARISECUR/ OBV ARISECUR  und
die Osterreichi-
sche Beamtenver-
sicherung  haben

eine Kooperation im digitalen Antragsprozess samt
elektronischer Unterschrift gestartet. Die Testphase
ist abgeschlossen, der offizielle Start bei allen Part-
nern in Osterreich lduft zeitnah ab. Die Kooperation

WELTUMWELTTAG

startet mit der Begrdabniskostenvorsorge, der prami-
enbegiinstigten Zukunftsvorsorge und Einmalbei-
trags-Lebensversicherung.

Zum Kick-off gibt es ein IDD-zertifiziertes Webi-
nar (Sozialversicherung inkl. 6ffentlichem Sektor).
Andreas Biittner: ,Das Webinar steht nicht nur un-
seren Vertriebspartnern, sondern allen Interessenten
an unseren Dienstleistungen zur Verfiigung.” M

Anlisslich des Wel-
tumwelttages am
5. Juni 2021 iber-
nahm die DONAU
Versicherung eine Baumpatenschaft der Initiative
des Kuratoriums Wald. Der Lebensbaumkreis ,Am
Himmel“ an der Wiener Hohenstrafde ist eine Initiati-
ve des Kuratoriums Wald und symbolisiert mit seinen
40 Lebensbdaumen den Zeitabschnitt eines ganzen
Jahres. Die DONAU Versicherung unterstiitzt das Ku-
ratorium Wald und den Lebensbaumbkreis mit einer
Patenschaft fiir die Kiefer. Die Idee dieser besonde-
ren Partnerschaft ergibt sich aus der iiber 150-jdhri-
gen Geschichte des Unternehmens: Am 1. September
1867 nahm die DONAU den Geschiftsbetrieb auf. Der
Zeitraum vom 24. August bis zum 2. September ist
im Lebensbaumkreis der Kiefer zugeordnet, die als
.ausdauernder Baum des langen Lebens” beschrie-
ben wird. ,Der Schutz des Waldes ist elementar fiir

DONAU Versicherung

den Natur-
raum Os-
terreichs.
Der Lebens-
baumkreis
verdeut-
licht die
Artenviel-
falt und die
Bedeutung
des  Wal-
des fiir den
Klimaschutz. Mit
dieser Patenschaft
erweitern wir unser
Engagement fiir die
Umwelt und wollen die Werte fiir einen respektvol-
len Umgang mit der Natur allen weitervermitteln®,
betont Judit Havasi, Vorstandsvorsitzende. M

Gerhard Heilingbrunner,
Prasident des Kuratoriums Wald
und Judit Havasi
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URLAUBSBAROMETER 2021

Europ Assistance Die  Osterreicher
Osterreich planen in diesem

Jahr, fiir ihren Ur-
laub im Durch-
schnitt 2.088 Euro
auszugeben. Dies ergibt eine reprdsentative Studie
vom Meinungsforschungsinstitut IPSOS, die im Auf-
trag der Europ Assistance Group in vierzehn Landern
mit insgesamt 14.000 Befragten im Mai durchge-
fihrt wurde.

Im Fokus stehen Ausgaben, Beweggriinde, Zielorte
und Wiinsche der Konsumenten aufdrei unterschied-
lichen Kontinenten. 2020 war die Reiselust noch ver-
halten. 41 Prozent der Osterreicher verreisten trotz
des unattraktiven Umfeldes. Wihrend in Osterreich
55 Prozent im eigenen Land blieben, waren es 94 Pro-
zent der Italiener, Belgier hingegen nur zu 36 Pro-
zent. Die Europder blieben hauptsédchlich innerhalb
der EU, was dem eingeschriankten Flugverkehr ge-
schuldet war. Fiir 2021 sieht die Branche wieder Licht
am Horizont. In Europa mdchten 57 Prozent dieses
Jahr wieder reisen, was aber zum Jahr 2019 immer
noch ein Minus von sechs Prozentpunkten bedeutet.

In Osterreich wer-
den wieder 61 Pro-
zent einen Urlaub
planen. Die Griin-
de, warum weniger
gebucht wird, sind
vielschichtig. Un-
gefdhr ein Drittel
der Europder gibt
an, sich den Urlaub
nicht leisten zu
konnen. Die Angst
vor Ansteckung (26
%), Einschrankun-
gen vor Ort (27 %) und die Sorge, in Quarantdne zu
miissen, (19 %) werden dabei am hdufigsten genannt.
Weiters wollen 16 Prozent sparen, als Grund dafiir
wird die ungewisse Zukunft genannt. 81 Prozent der
befragten Europdéer, die im Jahr 2021 einen Urlaub
planen, sind bereit, sich impfen zu lassen. Zehn Pro-
zent iiberlegen noch und nur neun Prozent schlief3en
eine Impfung kategorisch aus. Mehr Ablehnung er-
fahrt der Impfpass und eine mdogliche Quarantdne
bei Ein- oder Riickreise. Sprechen
sich noch 63 Prozent der Osterreicher
fiir einen ldnderiiberschreitenden
Impfpass aus, sind nur 39 Prozent der
Befragten bereit, eine Quarantdne in
Kauf zu nehmen.

»Das Reisen ist und bleibt ein Grund-
bediirfnis. Aber es ist zunehmend von
einem verdndernden Reise- und Ur-
laubsverhalten auszugehen. Reisen
sollen einen echten Mehrwert brin-
gen, okologischer werden und mehr
Individualitdt versprithen“, so CEO
Besim Akinci. Dass sich das Verhal-
ten der Reisewilligen zumindest in
diesem Jahr stark verdndert hat, zeigt
sichin der Studie. 72 Prozent der Euro-
péer (66 % der Osterreicher) machen
Urlaub im eigenen Land. Last-Minute
wird vor allem in diesem Sommer ein
wichtiger Faktor sein. Der Pandemie
und der Verunsicherung geschuldet,
gab es noch nie so viele Last-Minu-
te-Buchungen wie in diesem Jahr. Die
Erfahrungen im letzten Jahr haben
ihre Spuren hinterlassen. So geben 44
Prozent der Osterreicher an, genauer
auf die Deckung achten und fiir eine
Reiseversicherung mehr ausgeben zu
wollen. M

Besim Akinci
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7. Kremser Versicherungsforum 2021

Compliance - Pravention und
Risikotransfer: Zusammenwirken von
Unternehmensschutz-Konzepten fur
Unternehmen und Management

Das Department flir Rechtswissenschaften und Internationale
Beziehungen der Donau-Universitat Krems ladt Sie herzlich zum
siebenten Kremser Versicherungsforum ein.

Dienstag, 9. November 2021
9.30 - ca. 16.00 Uhr | 09.00 Uhr Empfang, Registrierung
Donau-Universitat Krems, Audimax

Das 7. Kremser Versicherungsforum kann als
Weiterbildungsveranstaltung angerechnet werden, soweit es
den Inhalten des Anhangs | der IDD bzw. der Anlage 9 der GewO
entspricht.

Teilnahmegebiihr (ohne Mwst.) inklusive Unterlagen und Verpflegung:

- 170,-

- 135,- ermaRigter Preis flir Studentinnen, Absolventinnen und Vortragende der
Donau-Universitat Krems

- 150,- ermaBigter Preis fiir Gruppen ab flinf Personen

Um Anmeldung bis 27. Oktober 2021 wird gebeten unter:
www.donau-uni.ac.at/versicherungsforum

Donau-Universitat Krems

Department flir Rechtswissenschaften und Internationale Beziehungen

Ing. Christina Karner | christina.karner@donau-uniac.at | Tel. + 43 (0)2732 893-2409
www.donau-uni.ac.at/versicherungsforum
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Allianz - lhr Partner

fir Personenversicherung

KANN DEINE LEBENSVERSICHERUNG
SO FLEXIBEL WIE DEIN ALLTAG SEIN?

EINE ZUKUNFT

FLEXINVEST

Mehr auf
allianz.at/makler/

fondsgebundenelebensversicherung

oder fragen Sie Ihre Maklerbetreuer:in

Allianz Elementar Versicherungs-Aktiengesellschaft, Sitz: 1130 Wien, Hietzinger Kai 101-105, www.allianz.at

Gutes Anlagegeflihl: Wahlen Sie aus
vielen nachhaltig veranlagenden
Fonds und garnieren Sie mit unseren
Zusatzbausteinen ReiBleine und
Sahnehdubchen fir mehr Sicherheit.
Volle Flexibilitdt — ein Leben lang:
Kapital zuzahlen, Prdmienpausen,
Entnahmen bei finanziellen Engpdssen.
JUNIOR, die Kindervorsorge: fir Kind,
Patenkind oder Enkerl vorsorgen.
Genussphase mit hochster Sicherheit:
Wie und wann auch immer lhre
Kund:innen am Ende ihr Kapital
verwenden, im klassischen
Deckungsstock ist es sicher geparkt.

Allianz ()



> Rechtsschutzversicherung
> www.hdi.at/rechtsschutz DI

SEELENRUHIG
Entspannt bleiben!

Das ist Ihr HDI Recht§vorteil.




