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DER VERSICHERUNGSMAKLER

ALS UNTERNEHMER

Ist es nicht erschiit-
ternd, dass es noch
immer keine inner-
staatliche Umset-
zung der Versiche-
rungsvertriebsrichtlinie in die Gewerbeordnung und
ins Maklergesetz gibt? Der Fachverband hat wirklich
alles Erdenkliche getan, um nach unzdhligen Gespra-
chen mit politischen Entscheidungstragern, mit dem
VVO und den anderen betroffenen Fachverbinden
die vielen negativen Auswirkungen und Einschrdn-
kungen der Richtlinie fiir die Versicherungsmakler
zuverhindern. Die Verhandlungen waren durchwegs
positiv, aber natiirlich gibt es noch Fragen, die zu kl&-
ren sind. Beispielsweise die Statusklarheit zwischen
den Gewerken oder die Beratungsverpflichtung hin-
sichtlich Fondspolizzen. Seit 19.10.2018 ist ein Begut-
achtungsentwurf der Versicherungsvermittlernovel-
le vorhanden.

Wir sind wir weiterhin mit allen involvierten Gre-
mien, Ministerien und Fachverbidnden in intensiven
Gesprachen und werden unsere Meinung bis zur
Begutachtungsfrist vom 5.11.2018 einbringen. Die
IDD-Richtlinie und die damit einhergehenden Ver-
ordnungen gelten dennoch seit 1. Oktober 2018 und
haben auch ohne nationale Umsetzung direkte und
indirekte Auswirkungen auf die Versicherungsmak-
ler. Der Fachverband empfiehlt daher der Kollegen-
schaft dringend, sich ausfiihrlich zu informieren
und die neuen - und spdter die zukiinftigen - Regeln
und Pflichten unbedingt - ab sofort - einzuhalten!
Als Service und Unterstiitzung werden dazu auf der

Von Christoph
Berghammer

Webseite des Fach-
verbandes  www.
fitforidd.at eine
Vielzahl an Service-
dokumenten und
Mustervorlagen
zur Verfiigung ge-
stellt. Aber auch die
Versicherungswirt-
schaft hat hinsicht-
lich der geltenden
IDD-Richtlinie die
neuen Verglitungs-
richtlinien zu be-
achten. Univ.-Prof.
Dr. Michael Gruber von der Universitdt Salzburg hat
in seinem Gutachten analysiert, inwieweit die neue
Vergiitungsregel die Versicherungsmakler betrifft.
Aufgrund der IDD-Richtlinie wurden von einigen
Versicherungsunternehmen neue Courtageverein-
barungen versandt, die weit {iber die getroffene Ver-
einbarung hinaus ausformuliert wurden. In vielen
Gesprachen des Fachverbandes mit den zustandigen
Vertretern der Versicherungsunternehmen konnte
hinsichtlich der neuen Courtagevereinbarungen ein
allseits akzeptierter Kompromiss geschlossen wer-
den.

Auch wenn es eine herausfordernde Zeit ist und viele
von einem Paradigmenwechsel im Versicherungs-
vertrieb sprechen, ist es auch eine Zeit, die neue Mog-
lichkeiten und neue Chancen bietet. Allein durch die
neue Rechtslage wird und muss es einen erldutern-
den Dialog mit dem Kunden geben, um
die Anforderungen der DSGVO zu erfiil-
len. Jetzt heifst es, zukunftsfit zu werden,
die Arbeitsprozesse im Backoffice und in
der IT zu optimieren, um sich als erfolg-
reicher Unternehmer zu prasentieren.
Der Berufsstand wird seit Jahren mit neu-
en Regulatorien und gesetzlichen Anfor-
derungen konfrontiert. Durch unser Ma-
klergesetz erfiillen wir bereits seit Jahren
kommende gesetzliche Vorgaben. Wir
sind daher gut geriistet. Nun heift es,
positiv zu denken, sich noch mehr und
emphatisch dem Kunden zuzuwenden
und sich so der neuen Zeit zu stellen. Mit
voller Unterstiitzung durch den Fachver-
band werden die Versicherungsmakler in
eine erfolgreiche, lohnende, den Berufs-
stand starkende Zukunft gehen. M
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EINZELFALL

Von Der Fachverband der
Christian Proyer, Versicherungsmakler
Chefredakteur tourt mit seiner Road-

show durch ganz Os-
terreich. Ein immenser
Aufwand, der zeigt, wie
bemiiht man im Fachverband ist, seine Mitglieder zu
informieren. Nicht jede Berufsgruppe in der Wirt-
schaftskammer Osterreichs kann sich damit riih-
men, sich so um seine Mitglieder zu kiimmern. Das
ist Fakt. Fakt ist aber auch, dass man sich als Zuhorer
bei so manchen Fragen aus dem Auditorium, welche
den Vortragenden bei den zahlreichen Roadshowsta-
tionen gestellt werden, fragen muss, ob die medialen
Berichterstattungen, die Newsletterinformationen,
die vielen Seminare und Veranstaltungen wirklich
an dem einen oder anderen nahezu spurlos vorbei-
gegangen sind. Natiirlich ist die Hauptaufgabe einer
Versicherungsmaklerin und eines Versicherungsma-
klers, ein Unternehmen erfolgreich zu fithren und
die Kunden so umfassend wie nur moglich gegen jed-
wedes Risiko abzusichern. Aber wie schon Herbert
Schmaranzer in einer der vorhergehenden Ausgaben
erwdhnt hat, dass auch lebenslange Weiterbildung in
der Kollegenschaft unbedingt vonnoten sei, betrifft
das meiner Meinung nach auch die Information iiber
neue Gesetze, Richtlinien und allgemeine Anforde-
rungen an einen Unternehmer, also auch einen Ver-
sicherungsmakler und daher ist es etwas spdt, sich
am 1. Oktober die Frage zu stellen, was man ab heute
in seiner Tatigkeit beriicksichtigen miisse, meineich.
Der Fachverband setzt sich heroische Ziele, um seine
Mitglieder umfassend zu informieren, und erfiillt
diese auch. Im Mitgliederbereich der Homepage des

Fachverbandes, aber auch im offentlichen Bereich
sind unzdhlige Dokumente und Checklisten, Infor-
mationen und Hinweise ersichtlich und teilweise he-
runterladbar, die im alltdglichen Arbeitsablauf unter
Beriicksichtigung der neuen Anforderungen durch
die IDD-Richtlinie und des delegierten Rechtsak-
tes verwendet werden miissen. Auch wenn es noch
keine gewerberechtliche Umsetzung ins nationale
Recht gibt, was bei allen Beteiligten bares Erstauen
hervorruft, miissen die Anforderungen erfiillt wer-
den. Eine erstmalige Auseinandersetzung mit der
Thematik ab 1. Oktober gibt dem anspruchsvollen
Thema nochmals eine besondere Wiirze. Was man
aber auch noch anmerken muss, ist, dass sich viele
Kolleginnen und Kollegen in der Versicherungsma-
klerbranche nicht nur fiir ihr eigenes Biiro, sondern
auch fiir die Berufskollegenschaft mit viel Arbeits-
aufwand einsetzen - viel freiwilliger Arbeitseinsatz,
welcher mit etwas mehr Anerkennung honoriert
werden sollte, denn auch langjahrige Vortragende
mit exzellentem Wissen und Knowhow freuen sich
sicherlich nicht iiber Kommentare aus dem Audito-
rium, die so lapidar meinen: ,Bis das alles schlagend
wird, bin ich schon lange in Pension®. Es ist auch
nicht besonders wertschitzend gegeniiber den ande-
ren Kollegen, die sich bei Roadshows, Vortragen und
Seminaren iiber ihre berufliche Zukunft informieren
wollen. Meiner personlichen Meinung nach sollten
solche Einzelfille doch alleine daheim oder im Biiro
aufihre Pensionierung warten. Die Mehrheit der Ver-
sicherungsmaklerinnen und Versicherungsmakler
sind zukunftsfit und erfolgreiche Unternehmer, die
es verdient haben, dass sich der Fachverband so fiir
sie einsetzt. M
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FACHGRUPPENTAGUNG

Karntner
Versicherungsmakler

Anfang  Oktober
fand der Fachgrup-
pentag der Kirnt-
ner Versicherungs-
makler statt. 75
Branchenmitglieder holten sich wichtige Impulse
und Informationen dariiber, mit welchen Herausfor-
derungen die Versicherungsmakler in Zukunft kon-
frontiert sein werden.

Dabei standen Themen wie die IDD und
DSGVO an oberster Stelle. Aber auch
iiber die erfolgreiche Radiokampagne der
Kirntner Versicherungsmakler wurde
berichtet. Uber 200 Mal waren die Spots
on air und kamen beim Publikum sehr
gut an. Fachgruppenobmann Franz Ahm:
»Die Radiospots waren sehr sympathisch
und ein toller Input fiir die Branche”.
Auch das Quiz der 1.000 Fragen war fiir
die Imagepflege der Branche gut. Ahm
blickte in seinem Jahresbericht aufierdem
auf zahlreiche Veranstaltungen zuriick

HELFER IN ALLEN
LEBENSLAGEN

Wiener Die Wie-
Versicherungsmakler ner Ver-
siche-
rungs-
makler

sind Partner der ,Helfer Wiens*. Die , Hel-
fer Wiens” (www.diehelferwiens.at) sind
eine offizielle Praventionseinrichtung der
Stadt Wien und ein umfassender Dienst-
leister in allen Fragen der Sicherheit. ,Als
Versicherungsmakler sind wir mehr als
nur Berater. Wir sind Lebensbegleiter und
Problemloser. Wir konnen einen Scha-
den zwar nicht verhindern, aber wir hel-
fen unseren Kunden, das mogliche wirt-
schaftliche Risiko durch entsprechende Priavention
und Vorsorge zu vermeiden bzw. gering zu halten.
Deshalb freuen wir uns besonders iiber die Partner-
schaft mit den Helfern Wiens, die unsere Rolle als
Helfer fiir die Konsumenten hervorhebt®, erklart

und hob vor allem den Lehrgang zum akademischen
Versicherungsmakler hervor, den 16 Karntner Mak-
ler an der Donauuniversitit Krems absolviert haben.
In Kooperation mit der Karntner Gesellschaft fiir Ver-
sicherungsfachwissen folgte noch ein Vortrag zum
Thema Schadensabwicklung in der Sachversiche-
rung. Dazu hat Reinhard Jesenitschnig sein neuestes
Buch vorgestellt: ,Der Schaden in der Sachversiche-
rung - Das Handbuch fiir die Praxis*“. M

Ihr Helfer
in allen Risikofragen

Helmut Mojescick, Fachgruppenobmann der Wiener
Versicherungsmakler. Uber eine Notfall-Hotline sind
die Wiener Versicherungsmakler ab sofort 24 Stun-
den lang kostenlos erreichbar. Die Notfall-Hotline
lautet: 0664/845-46-96 M
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NEUE NIEDERLASSUNGSLEITERIN

ARAG Se Mit 1. April 2019
wurde Mag. Birgit
Eder vom Vorstand
der ARAG SE zur
Niederlassungsleiterin der Direktion fiir Osterreich
mit Sitz in Wien ernannt. Sie folgt damit Dr. Mat-
thias Effinger, der zeitgleich in den Vorstand der in
Miinchen ansdssigen ARAG Krankenversicherungs
AG wechselt. Seit 2015 leitet Mag. Birgit Eder den Be-
reich Versicherungstechnik und ist zudem seit 2016
Mitglied des Management Boards der ARAG Oster-
reich, wo sie 2012 ihre Tdtigkeit als Partnermanage-
rin des ARAG-Anwaltsnetzwerkes aufnahm. Zuvor
war die Juristin bereits neun Jahre als Referentin im
Leistungsbereich eines osterreichischen Versiche-
rungsunternehmens beschéftigt. ,In den vergange-

VORSTAND

nen drei Jahren hat
Frau Eder als Be-
reichsleiterin Ver-
sicherungstechnik
viele neue Akzente
gesetzt und positive L
Verdnderungen auf
den Weg gebracht”,
fasst Dr. Paul-Otto
Faf$bender, Vor-
standsvorsitzender und Mehrheitsaktiondr des
ARAG-Konzerns, zusammen. ,Wir freuen uns sehr,
dass wir Frau Eder als Niederlassungsleiterin gewin-
nen konnten und sind davon {iberzeugt, dass sie den
eingeschlagenen Erfolgskurs der ARAG Osterreich
fortsetzen wird", fiigt er hinzu. M

Mag. Birgit Eder

Wiener Stadtische Manfred  Bartals-
Versicherung zky, ehemaliger
Vorstand der s Ver-
sicherung, wurde

in den Vorstand der
Wiener Stddtischen Versicherung berufen. Er wird
den neuen Bankenvertrieb verantworten. Der gebiirti-
ge Wiener war davor in unterschiedlichsten Fiithrungs-
positionen fiir die Erste Bank Osterreich titig. 1980
startete er seine Karriere als Kundenbetreuer im Fili-
algeschift, es folgten zwolf Jahre in leitenden Positio-
nen im Bereich Marketing und Produktmanagement

DIGITALE PLATTFORMEN

sowie weitere sechs
Jahre als Regional-
direktor im Bereich
Retail. Seit 2007 war
Bartalszky Bereichs-
leiter Business De-
velopment Private
& Corporat, beklei-
dete zahlreiche
Aufsichtsratsfunk-
tionen und war Mitglied des Steuerungsteams im Un-
ternehmungsentwicklungsprozess der Erste Bank. M

Manfred Bartalszky

Europdische Die  Europiische
Kommission Kommission  hat

einen neuen Vor-
schlag fiir mehr
Konsumenten-
rechte prasentiert. ,New Deal for Consumers” fokus-
siert die Starkung der individuellen und kollektiven

Rechtsdurchsetzung bei Verstofien gegen EU-Konsu-
mentenschutzbestimmungen und die Modernisie-
rung des Verbraucherrechtes. Darunter fallen auch die
digitalen Plattformen, hier sieht der Kommissionsvor-
schlag vor, dass Plattformen vorvertraglich dariiber
informieren miissen, ob der Anbieter Verbraucher
oder Unternehmer ist, sowie dariiber, ob die EU-Ver-
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braucherschutzvorschriften Anwendung finden. So-
fern ein Ranking seitens der Plattform vorgenommen
wird, muss iiber die Hauptparameter der Reihung in-
formiert werden. So sind etwa Angaben zu machen,
ob die Plattform Provisionen vom Anbieter erhailt. All

LANDESDIREKTION

diese Informationspflichten sollen dem Verbraucher
eine wichtige Orientierungshilfe im Vorfeld des Ver-
tragsabschlusses bieten. Laut Bundesministerin Har-
tinger-Klein stehen die Diskussionen noch am Anfang
und es bedarf noch vieler Klarstellungen. M

Donau Versicherung Wolfgang  Gader-
maier ist Anfang
Oktober zum neu-
en Landesdirektor
der DONAU Versicherung in Oberdsterreich bestellt
worden. Gadermaier startete seine Karriere im Jahre
1990 in der ehemaligen Bundesldnder-Versicherung.
Fiir die spdtere UNIQA baute er u. a. das Callcenter
der Landesdirektion auf und leitete die Sach- und
Personenversicherung in Obergsterreich.

Es folgten Positionen als Qualitdtsmanager und als
stellvertretender Landesdirektor. Ab 2011 setzte er
seine Vertriebserfahrung fiir die RVM Raiffeisen
Versicherungsmakler GmbH sowie Select Versiche-
rungsberatung GmbH ein, die er seit 2012 als Ge-
schidftsfiihrer leitete. ,Unter der Fiihrung von Wolf-
gang Gadermaier wird das ausgezeichnete Team in
Oberdsterreich die starke Position als grofite Landes-
direktion der DONAU weiter ausbauen®, so General-

KOORDINATORIN

direktor Dr. Ralph
Miiller. ~unsere
regionale, flexible
Ausrichtung  auf
Basis neuester digi-
taler Moglichkeiten
stellt personliche
Beratung, Betreu-
ung, Unterstiitzung
und  nachhaltige
Partnerschaft  di-
rekt vor Ort sicher.
Die DONAU in
Oberdsterreich wird mit viel Elan und Konsequenz
die gesetzten Ziele erreichen. Dabei liegen mir Kun-
denservice und exzellente Beziehungen zu unseren
Partnern besonders am Herzen®, erkldart Wolfgang
Gadermaier seine Vorhaben fiir die Landesdirektion
Oberosterreich. M

Wolfgang Gadermaier

DONAU Brokerline Sabine Kukla ver-
starkt das Team der
DONAU Brokerline
als neue Koordina-
torin fiir die Personenversicherung. Sie startete ihre
Karriere in der Versicherungswirtschaft bei der CA
Generali im Jahr 1991 und war ab dem Jahr 2002 fiir
die Vertragsverwaltung der gesamten Lebensversi-
cherung bei der BA-CA Versicherung als Teamleite-
rin verantwortlich. Im Jahr 2009 trat Sabine Kukla in
die DONAU Versicherung ein und wurde 2010 stell-
vertretende Leiterin der Lebens- und Krankenversi-
cherung.

Sabina Kukla: ,Die Absicherung existenzieller Ri-
siken wird unabhéngig von Alter und Beruf immer
wichtiger. Dafiir braucht es umfassende Information

zu den Produkten,
eine klare Analyse
der Lebenssituati-
on der Kunden in
Verbindung  mit
den richtigen LG-
sungen. Als An-
sprechpartnerin fiir
die Makler werde
ich dazu beitragen,
dass sie unsere
Kundenin diesen Fragen umfassend beraten konnen.
Die DONAU hat ein exzellentes Produktportfolio, um
die besten Losungen zu finden. Dazu zdhlt auch un-
sere mit fiinf Sternen ausgezeichnete Berufsunfahig-
keitsversicherung.” M

Sabine Kukla
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Prof. Mag. Erwin Gisch (Geschéftsfuihrer des Fachverbands der Versicherungsmakler), Wolfgang Willim (Sewico Consulting GmbH),
Dr. Roland Weinrauch, LL.M. (Weinrauch Rechtsanwilte), Christoph Berghammer, MAS (Fachverbandsobmann) und Akad. Vkfm.
Gunther Riedlsperger (Fachverbandsobmann-Stellvertreter und Fachgruppenobmann der Versicherungsmakler Steiermark)

HERBSTROADSHOW - TEIL 1

Kurz vor der letzten Station der Herbstroadshow
des Fachverbandes legte das Bundesministerium
fiir Digitalisierung und Wirtschaftsstandort,

den IDD-Umsetzungsentwurf fiir die
Versicherungsvermittlungsnovelle 2018 vor.
Themen der Roadshow waren unter anderem die

rechtlichen Neuerungen der innerstaatlichen IDD-

Umsetzung fiir Versicherungsmakler - iiber die

~Einer der wesentlichsten Punkte desneu-
en Vertrages ist die unbegrenzte Nach-
deckung”. Eine weitgehende Neuerung
im Rahmenvertrag ist die Neuformulie-
rung des Ausschlusses fiir ,bewusstes
Zuwiderhandeln“. Weitere Anderungen
und Verbesserungen des Rahmenver-
trages sind eine erweiterte Deckung bei
Freizeichnungsvereinbarungen bzw. bei

Fachverbandsobmann Christoph Berghammer und Verzicht auf den Verjshrungseinwand
Fachverbandsgeschaftsfiihrer Prof. Mag. Erwin Gisch gegeniiber dem Geschidigten. Versiche-
referierten. rungsschutz besteht auch fiir Coaching,

Mediation und Lehrtétigkeit, sofern dies

Akad. Vkfm. Gunther Riedlsperger, Fachverband-
sobmann-Stellvertreter, bzw. Dr. Klaus Koban, Lei-
ter des Arbeitskreises Recht im Fachverband, spra-
chen iiber den neuen Haftpflichtrahmenvertrag der
UNIQA und Generali Versicherung. Dr. Klaus Koban:

nicht einer anderen Pflichtversicherung

unterliegt. Alle Neuvertrdge sind - auf
Basis der bisherigen Pramie bei 5-jahriger Nachde-
ckung - mit unbegrenzter Nachdeckung zu erhalten.
Neu ist auch der Konsultationsmechanismus, den es
bisher nur bei Kiindigung im Schadensfall gegeben
hat. Das bedeutet, der Fachverband muss nicht nur

FACHVERBAND & REGIONALES |1 10



Akad. Vkfm. Gunther Riedlsperger (Fachverbandsobmann-
Stellvertreter und Fachgruppenobmann der
Versicherungsmakler Steiermark) referierte zum neuen
Haftpflicht-Rahmenvertrag.

bei Kiindigung im Schadensfall, sondern auch bei
Ablaufkiindigung vom Versicherungsunternehmen
konsultiert und in den Kiindigungsprozess einge-
bunden werden. Eine der wichtigsten Klarstellungen
im neuen Rahmenvertrag ist, dass samtliche Pflich-
ten, die durch die IDD oder DSGVO dem Versiche-
rungsmakler auferlegt werden, mitversichert sind.
Der Ubergang in den neuen Rahmenvertrag gestal-
tet sich sehr einfach. Versicherungsmakler, die be-
reits einen , Altvertrag - mit unbegrenzter Nachde-
ckung” abgeschlossen haben, erhalten bei Umstieg

e
ue s P
k2

Dr. Roland Weinrauch, LL.M. (Weinrauch
Rechtsanwilte) zum Thema ,Erste Erfahrungen
und praktische Problemstellungen der
Versicherungsmakler mit der DSGVO*

in den neuen Rahmenvertrag, alle Deckungsverbes-
serungen, riickwirkend in voller Hohe. Versiche-
rungsmakler die einen , Altvertrag - mit begrenzter
Nachdeckung” haben und in den neuen Rahmen-
vertrag umsteigen wollen, erhalten die Deckungs-
verbesserungen zukiinftig, riickwirkend jedoch nur
20 Prozent der Versicherungssumme pro Schadens-
fall, gedeckelt mit 40 Prozent der vereinbarten De-
ckungssumme. Die finale Unterzeichnung der Ver-
trage erfolgt in Kiirze. Mehr zur Herbst Roadshow
- Teil 2 - lesen Sie in der ndchsten Ausgabe. M

Inirremess:
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DER RENTEN-GAU

Die staatliche Pensionsvorsorge wird zukiinftig eine
immer groRere Einkommensliicke in der Pension
hinterlassen. Der Ausbau der zweiten und dritten
Saule des Pensionssystems ist daher eine dringende
Forderung der Experten um den Lebensstandard der

Rentner zu wahren.

onen so abhdngig von staatlichen Trans-
fers ist, wie Osterreich. Fiir ihn gibt es
fiir die Regierung drei Moglichkeiten um
das gesetzliche Pensionssystem in seiner
heutigen Form aufrechtzuerhalten. ,Mo-
derate und kontinuierliche Zuriicknahme
der gesetzlichen Pensionsleistung, ho-

Armut im Alter und der Verlust des derzeitigen Le-
bensstandards werden von der einheimischen Be-
volkerung als mit
Abstand grofdte Ri-
siken der heutigen
Zeit eingestuft. 46
Prozent der Frauen
und 35 Prozent der
Mainner fiihlen sich
davonbedroht. Dies
geht aus einer Um-
frage der Allianz
Versicherung aus
dem Vorjahr her-
vor. ,,Die Gefahr der
Pensionsliicke ist
in den Kopfen der
Osterreicher  an-
gekommen®, kom-
mentiert Andreas
Csurda, Verantwortlicher fiir die kapitalgedeckte
Altersvorsorge in der Allianz Gruppe Osterreich, die
Ergebnisse der Umfrage. Und die Sorge ist nicht un-
berechtigt. Aufgrund der immer linger werdenden
Durchrechnungszeitrdume fiir die Berechnung der
Pensionshohe werden in Zukunft die Rentenbezii-
ge fiir alle drastisch sinken. Der Pensionsspezialist
Mercer geht dabei von bis zu 40 Prozent geringeren
Pensionen als heute aus. Zweitens st6f3t das Umla-
geverfahren des Osterreichischen Pensionssystem
durch die unaufhaltsamen demografischen Ent-
wicklungen an seine Grenzen. 2050 werden es laut
einer OECD-Prognose 59 Senioren sein, die von 100
Erwerbstdtigen finanziert werden. ,Heute kann bei
einem Einkommen bis zur ASVG-Hochstbeitrags-
grundlage eine gesetzliche Pension von bis zu 80
Prozent des letzten Einkommens erreicht werden®,
erklart Gerhard Heine, Leiter des Partnervertriebs
bei der Wiener Stddtischen Versicherung. Dies ist je-
doch nur deshalb moglich, weil der grofdte Teil der
Sozialausgaben, ndmlich gut 60 Prozent, fiir Pensio-
nen aufgewendet wird. Im Umkehrschluss heifst das
jedoch, dass kaum ein anderes Land bei den Pensi-

Andreas Csurda

here Pensionsbeitrdge oder ein spdterer
Pensionsantritt”, so Heine. Wie akut das
Problem fiir die Sicherheit des Wohl-
stands in Osterreich in Zukunft ist zeigt der Global
Pension Report von
Mercer. Das inter-
nationale Bera-
tungsunternehmen
bewertet Osterreich
im Bereich Nach-
haltigkeit des Pen-
sionssystems  an
29. Stelle von 30
untersuchten Staa-
ten und fordert
dringend Reformen
in diesem Bereich.
Der Mercer-Bericht
empfiehlt  Oster-
reich sowohl die be-
triebliche Vorsorge
als auch die private
Vorsorge durch steuerliche Begiinstigungen zu for-
dern. Staaten sind dabei der demografischen Ent-
wicklung nicht ausgesetzt: ,Jedes Land hat es selbst
in der Hand, etwas
zu verbessern und
Anreize zu schaf-
fen, dass sich etwas
andert”,  schreibt
Mercer-Studienau-
tor David Knox. So
verfiigen die nach-
haltigsten  Pensi-
onssysteme, wie in
Danemark, Holland
und Australien iiber
ein funktionieren-
des  Mehrsdulen-
system, in der die
private und die be-
triebliche Vorsorge
jeweils ausreichend
vorhanden ist und von den Staaten gefordert wird.
Zusatzlich fordern die Experten Mafinahmen, die
eine hohere Teilnahme &lterer Menschen am Ar-

Gerhard Heine

\e

David Knox
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beitsprozess sicherstellen. Fiir den Pensionsexper-
ten Bert Riirup, liegt die grofdte Gefahr des heimi-
schen Pensionssystems in der sinkenden Lohnquote
(Verhiltnis Lohne zu BIP). Die Lohnquote sinke seit
2009 deutlich. Diese Entwicklung hat laut Riirup
zwei Griinde: Der technische Fortschritt, Stichwort
Digitalisierung, mit seinen kapitalintensiveren In-
vestitionen und die Integration. ,Dadurch wird der
Lohnanteil am BIP
weiter sinken und
damit die Einzah-
lungen in die Pen-
sionskassen weiter
erodieren”, referiert
der Deutsche bei
einer  Einladung
des Versicherungs-
verbandes im ver-
gangenen Jahr in
Wien und hat da-
bei gleich einen
Losungsvorschlag
fiir die Regierung
parat. So sollte man
aufgrund der Digi-
talisierung iiberle-
gen, Pensionen nicht nur iiber das Erwerbseinkom-
men zu finanzieren. So gelte es iiber neue Losungen,
etwa in der Art einer Robotersteuer oder Ahnliches
nachzudenken.

Dr. Martin Sturzlbaum

Regierungsvorhaben

Eine Robotersteuer hat die neue Regierung zwar
noch nicht im Visier, aber das Regierungsprogramm
hat sich zum Ziel gesetzt, die Kritikpunkte der Ex-
perten aufzunehmen und das Pensionssystem nach-
haltiger zu gestalten. Dies soll vor allem unter dem
Gesichtspunkt der Heranfiithrung des faktischen
an das gesetzliche Pensionsantrittsalter gesche-
hen. Im internationalen Vergleich hinkt Osterreich
beim Pensionsantrittsalter noch immer hinter dem
OECD-Durchschnitt zuriick. 2016 gingen in Oster-
reich Manner durchschnittlich mit 61,8 Jahren und
Frauen mit 60,2 Jahren in Pension. Damit liegt Os-
terreich weit unter dem Durchschnitt der Industrie-
staaten von 65,1 Jahren fiir Mdnner und 63,6 Jahren
fiir Frauen. Das Regierungsprogramm sieht in die-
sem Zusammenhang vor den Berufsschutz fiir dltere
Arbeitnehmer durch einen Einkommensschutz zu
ersetzen um die ,Alten” linger im Arbeitsprozess zu
integrieren. Einen Berufsschutz gibt es etwa bei der
Verpflichtung von Arbeitslosen, einen neuen Job an-
zunehmen oder bei der Berufsunfihigkeitspension.
Kiinftig soll es daher eine Teilpension geben, wenn
man beim Wechsel in einen anderen Job Einkom-
mensverluste erleidet. Ein anderes Einsparungsziel
der Regierung ist die Abschaffung der Pensionspri-

vilegien und die Harmonisierung der Beamten-Pen-
sionen. Heute liegt die durchschnittliche Beamten-
pension bei mehr als 3.100 Euro wahrend sich der
durchschnittliche ASVG-Pensionsbezieher mit et-
was liber 1.100 Euro zufriedengeben muss.

Betriebliche Pension ausbaufihig

Vorgesehen ist weiters auch eine verstdrkte Forde-
rung der zweiten und dritten Sdule des Pensions-
systems: Ein Vorhaben, das von der Versicherungs-
wirtschaft naturgemaf positiv aufgenommen wird.
Aktuell profitieren immer noch relativ wenige Ar-
beitnehmer von einer klassischen betrieblichen Vor-
sorge. Derzeit erwerben laut Mercer rund 825.000 ak-
tive Arbeitnehmer Anspriiche auf eine betriebliche
Pension. Hinzu kommen rund 100.000 leistungsbe-
rechtigte Pensionisten. Dr. Martin Sturzlbaum, LV-
Chef der Generali fordert daher die Anpassung der
Freibetrdge fiir die Zukunftssicherung von 300 auf
mindestens 1.000 Euro pro Jahr um die Menschen
fiir eine betriebliche Pensionsvorsorge zu gewinnen
und die Nachfrage zu stimulieren. Michaela Plank,
Expertin der betrieblichen Altersvorsorge bei Mercer
Osterreich sieht Losungsansitze zum Beispiel in der
steuerlichen Vergiinstigung fiir Arbeitnehmerbei-
trage oder auch die Verankerung von Pensionskas-
senlosungen in den Kollektivvertrdgen. Weiters
sollten die Veranlagungsgrenzen an die Marktge-
gebenheiten angepasst werden, so Plank. ,Aktuell
ist in dieser Hinsicht insbesondere die Fremdwéh-
rungsgrenze von hochstens 30 Prozent fiir die Aus-
schopfung der maximalen Anlagechancen nicht
forderlich.” Jedoch
werden mit der Um-
setzung der Pensi-
onsfondsrichtlinie
der EU aus heutiger
Sicht ab 2019 bei
osterreichischen
Pensionskassen alle
Veranlagungsgren-
zen wegfallen. Ein
weiterer Vorschlag
der Expertin ware,
das angesparte Ka-
pital, zum Beispiel
auch fiir Pflegeleis-
tungen oder andere
Vorsorgezahlungen
vor Pensionsan-
tritt nutzbar zu machen. ,Oftmals sehen sich Men-
schen vor der Pensionierung aus gesundheitlichen
Griinden in einer finanziellen Notsituation, obwohl
sie Geld in der Pensionskasse angespart haben”.
Andreas Zakostelsky, Obmann des Fachverbandes
der Pensionskassen, forderte bereits vor einem Jahr
im Bereich der steuerlichen Absetzbarkeit von Be-

Andreas Zakostelsky
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triebspensionen eine Gleichstellung von Beitrags-
zahlungen von Firma und Mitarbeiter. Kurt Molterer,
Vorstandsvorsitzender der Niirnberger Versiche-
rung AG Osterreich plidiert fiir die Neuregelung der
steuerlichen Forderung von Altersvorsorge, wie z.B.
die volle steuerliche Absetzbarkeit der Eigenbetrige
zur Firmenpension und Privatpension fiir Arbeitge-
ber und Arbeitnehmer, sowie die Besteuerung der
Pensionsauszahlungen in der Rentenbezugsphase.

Abfertigungskassen sind keine Pensionskassen

Wesentlich weiterverbreitet als die betriebliche Al-
tersvorsorge sind Anspriiche aus den Abfertigungs-
kassen, die seit dem Jahr 2003 das Kapital des neuen
Abfertigungssystems, sowie der Selbststindigen-
vorsorge investieren. Die acht Anbieter verwalten
inzwischen 10,6 Milliarden Euro fiir 3,37 Millionen
Kunden. Als Instrument fiir die Altersvorsorge, ist
die ,Abfertigung Neu“ jedoch laut Experten nur be-
dingt geeignet, denn der Anspruch auf das in den
betrieblichen Vorsorgekassen veranlagte Geld be-
steht grundsétzlich bei jeder Beendigung des Ar-
beitsverhdltnisses. Bei der Pensionierung kann man
wahlen, ob man den gesamten Kapitalbetrag ausge-
zahlt haben (besteuert mit sechs Prozent) oder eine
steuerfreie Rentenzahlung erhalten soll. Die gerin-
ge Steuer auf vorzeitig entnommenes Geld aus den
Pensionskassen kritisiert Markus Zeilinger, Chefvon
fair finance, und plddiert daher die derzeitige Steuer
von sechs Prozent auf vorzeitige Entnahme deutlich
zu erhthen um den Anreiz zur Rentenzahlung in der
Pension zu steigern. Derzeit werden aufgrund der
ungiinstigen Rahmenbedingungen nur 3,5 Prozent
der Alterseinkommen durch Renten vom Kapital-
markt gedeckt. Der OECD-Durchschnitt liegt hier im
Vergleich bei 17 Prozent. Das Ziel, die kapitalgedeck-
te Zusatzpension auf eine breitere Basis zu stellen,
kann am einfachsten iiber Kollektivvertrdge erreicht
werden, so Plank. ,Hier konnten Standard-Pensi-
onskassenvertrdge inkludiert werden, um stabile
rechtliche Rahmenbedingungen fiir eine Implemen-
tierung zu schaffen. Begleitet werden miisste diese
Mafinahme von steuerlichen Anreizen”.

Rahmenbedingungen fiir private
Vorsorge verbesserungswiirdig

Auch die private Pensionsvorsorge in Osterreich ist
nicht gerade ein europdisches Vorzeigemodell und
wird auch von der OECD kritisch betrachtet. In Os-
terreich seien im Gegensatz zu fast allen anderen
Landern, private Pensionsversicherungen, nicht nur
nichtabsetzbar, sondern esfalle zusatzlich eine Versi-
cherungssteuer in Hohe von vier Prozent an, schreibt
der Bericht. So sieht die Versicherungswirtschaft vor
dem aktuellen Kapitalmarkthintergrund die Rah-
menbedingungen nicht mehr zeitgemadfs. ,Eine Ad-

aptierung der Veranlagungsvorschriften (Entfall bzw.
Ersatz der Mindestaktienquote), sowie des Garanti-
eniveaus sind im Interesse der erwartbaren Kunde-
nertrage wiinschenswert”, meint Sturzlbaum. Auch
die UNIQA sieht dringenden Handlungsbedarf. Zwar
sei die pramiengeforderte Zukunftsvorsorge grund-
sdtzlich ein guter Ansatz fiir die breite Férderung
privater Pensionsvorsorge, jedoch macht die der-
zeitige Ausgestal-
tung das Produkt
sowohl fiir Kunden
als auch fiir Anbie-
ter unattraktiv, was
zu einem kontinu-
ierlichen Riickgang
an Vertrdgen fiihrt.
Daher schligt die
UNIQA vor, die
Abschaffung  der
zwingenden Min-
destaktienquote,
die  Wahlfreiheit
zwischen  Model-
len mit und ohne
Kapitalgarantie,
eine verpflichten-
de Hinterbliebenenvorsorge im Falle des Ablebens
in der Rentenauszahlungsphase, die Scharfung des
Fokus als Pensionsvorsorge (bei widmungswidriger
Auszahlung als Einmalkapital Riickzahlung der ge-
samten staatlichen Forderung), Beibehaltung der
staatlichen Pramie fiir Niedrigverdiener und Absetz-
barkeit der Pramien fiir Besserverdiener bis zu einem
Hochstbetrag, sowie die Absicherung des Sparziels
gegen biometrische Schicksalsschldge durch Prami-
enbefreiung mit entsprechenden Risikobausteinen.
Fiir Heine von der Wiener Stddtischen ist wiederum
klar, dass man hinkiinftig das Thema Altersvorsor-
ge gemeinsam mit
dem Thema Pfle-
gevorsorge sehen
muss. Einen mog-
lichen Weg, diese
beiden Zukunfts-
themen zu verei-
nen sieht Heine in
der Bereitstellung
eines gesetzlichen
Forderrahmens mit
einem Forderbei-
trag pro Jahr, in der
der Kunde selbst
entscheiden kann,
in welchem Ver-
hiltnis er seine mo-
natlichen Pramien
in eine Altersvorsorge und/oder eine Pflegeversiche-
rung investiert. M

Kurt Molterer

Markus Zeilinger
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NEUE MUSTERFORMULARE UND CHECKLISTEN

Die Versicherungsvertriebsrichtlinie IDD ist
hinsichtlich der kiinftigen Regelungen in der

GewO und im MaklerG innerstaatlich nach wie vor
nicht umgesetzt. Dennoch ergeben sich diverse
neue Pflichten fiir Versicherungsvermittler - der
Versicherungsmakler hat in der September-Ausgabe
dazu berichtet. Der Fachverband hat aus diesem
Anlass in Kooperation mit Rechtsanwalt Dr. Roland
Weinrauch, LL.M., diverse neue unverbindliche
Musterformulare und Checklisten aufgelegt, die die
tagliche Praxis fiir Versicherungsmakler erleichtern

sollen.

ten und Wohlverhaltensregeln (Del VO
Informations- und Wohlverhaltensre-
geln).

Der Fachverband der Versicherungsma-
kler hat die wesentlichen sich aus diesen
Delegierten Verordnungen ergebenden
neuen Regeln und Verpflichtungen be-
reits in der September-Ausgabe sowie im
Fachverband-Newsletter zusammenge-
fasst und nun aufbauend darauf diverse
unverbindliche Formulare bzw. Check-
listen erstellt. Diese Unterlagen wurden
in Zusammenarbeit mit der Rechtsan-
walts-Kanzlei Weinrauch Rechtsanwal-

Zur Ausgangssituation

Die am 22.2.2016 in Kraft getretene Versicherungs-

vertriebsrichtlinie (IDD) hdtte urspriinglich binnen

2 Jahren innerstaatlich umgesetzt werden miissen.

Diese Frist wurde EU-seitig in weiterer Folge auf Juli

2018 verschoben, wobei die verbindliche Anwen-

dung mit 1. Oktober 2018 festgelegt worden ist.

Wihrend das Versicherungsaufsichtsgesetz (VAG)

infolge der IDD-Umsetzung fiir die Ver-sicherungs-

unternehmen bereits (rechtzeitig) mittels VersVer-
trRAG 2018 novelliert worden ist, ist der Gesetzgeber
hinsichtlich der neuen, IDD-bezogenen Regeln fiir

Versicherungsvermittler (Anpassung der GewO und

des MaklerG) deutlich in Verzug.

Dennoch - also auch ohne die kiinftigen GewO-Nor-

men auf Basis der IDD - existieren mit Oktober 2018

einige neue Pflichten fiir Versicherungsmakler

- insb. solche, die sich zu aus sog. Delegierten Ver-

ordnungen ergeben, also aus europarechtlichen Re-

gelungen, die auch ohne Umsetzung ins
nationale Recht direkt wirken.

« Delegierte Verordnung der Kommission
vom 21.9.2017 zur Ergdnzung der Richt-
linie (EU) 2016/97 des Europdischen
Parlaments und des Rates in Bezug auf

te konzipiert und sollen dem Versiche-

rungsmakler in der tdglichen Praxis
helfen, seinen administrativen Verpflichtungen
leichter nachkommen zu konnen.

Was sind die rechtlichen Grundlagen fiir
die neuen Pflichten und die darauf
bezugnehmenden neuen Formulare?

Hinsichtlich der neuen Regeln zum Thema Product
Governance (im durchaus sperrigen Deutsch der IDD
Aufsichts- und Lenkungsanforderungen genannt)
sieht die Del VO POG u.a. vor, dass reine Versiche-
rungsvertreiber, die also nicht als Produkthersteller
(,manufacturer”) auftreten, schriftliche Produktver-
triebsrichtlinien / Produktvorkehrungen einzurich-
ten haben. Damit sind angemessene Verfahren und
Mafinahmen gemeint, um samtliche sachgerechten
Informationen zu den Versicherungsprodukten vom
Hersteller einzuholen und diese Versicherungspro-
dukte im vollen Umfang zu verstehen. Versiche-
rungsmakler werden regelmaflig als derartige Versi-

Neue unverbindliche Formulare und Checklisten

Unverbindliche
Checkliste

Unverbindliches
Musterformular

die Aufsichts- und Lenkungsanforde-

- . schriftliche
rungen fiir Versicherungsunterneh- Produktvertriebsrichtlinie / / /
men und Versicherungsvertreiber (Del Produktvorkehrung
VO POG) sowie die schriftliche
« Delegierte Verordnung (EU) 2017/2359 unternehmensinterne J
der Kommission vom 21. September Richtlinie zu

2017 zur Ergdnzung der Richtlinie (EU)

Interessenskonflikten

2016/97 des Europiischen Parlaments
und des Rates in Bezug auf die fiir den

Geeignetheitserklarung fur
Versicherungsanlageprodukte

Vertrieb von Versicherungsanlagepro-
dukten geltenden In-formationspflich-

Internes
Beschwerdemanagement

AR
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cherungsvertreiber (nicht
als Produktkonzipierer)

tdtig sein, sodass sie diese
Verpflichtung trifft.

Interessenkonflikte wer-
den nach den Regeln der

IDD und der darauf auf-
bauenden Del VO Infor-
mations- und Wohlver-
haltensregeln besonders
kritisch gesehen. Es gilt
im Wesentlichen, Inter-
essenkonflikte weitestge-
hend zu vermeiden; fir
den Fall, dass sie dennoch
eintreten, einen professio-
nellen Umgang mit Ihnen
festzulegen und sie als
ultima ratio auch offen zu
legen. Gemafd Art. 4 Del
VO Informations- und Wohlverhaltensregeln ist dazu
eine schriftliche unternehmensinterne Richtlinie zu
Interessenskonflikten zu erarbeiten, die hinsichtlich
Art, Grofe, Umfang und Komplexitdt des Geschifts
angemessen ist.

Fiir Versicherungsanlegeprodukte ist dem Kunden
ist eine sog. Geeignetheitserklarung zur Verfiigung
zu stellen (IDD bzw. Del VO Informations- und Wohl-
verhaltensregeln). Diese hat einen Uberblick iiber die
erteilte Beratung zu geben und zu erldutern, wie die
Empfehlung zum Kunden finanziell und hinsichtlich
seiner Erfahrung passt.

Nach der Verordnung (EU) Nr. 1286/2014 des Eu-
ropdischen Parlaments und des Rates vom 26. No-
vember 2014 iiber Basisinformationsblatter fiir
verpackte Anlageprodukte fiir Kleinanleger und Ver-
sicherungsanlageprodukte (sog. VO PRIIPs) sind un-
ternehmensinterne Beschwerdeverfahren fiir Klein-
anleger einzurichten.

Weiters neu: Erginzung zur Vollmacht fiir
Versicherungsmakler/Versicherungsmakler-
vertrag hinsichtlich Art der Vergiitung

Die IDD enthdlt in Art 19 Abs. 1 Informationspflich-
ten, die vor fiir Versicherungsunternehmen und
Versicherungsvermittler vor Abschluss des Versi-
cherungsvertrages gegeniiber dem Kunden zu er-
fiillen sind. Neu ist dabei u.a. die Verpflichtung, den
Kunden iiber die Art der im Zusammenhang mit dem
Versicherungsvertrag erhaltenen Vergiitung zu in-
formieren.

Auch wenn es derzeit dazu noch keine konkrete Um-
setzungsbestimmung fiir Versicherungsmakler in
der GewO gibt, regen wir in Ihrem eigenen Interesse
an, die Offenlegung der Art der Vergiitung eigenver-
antwortlich bereits jetzt in den Beratungsprotokol-
len bzw. den fiir die Vertragsvermittlung relevanten

Dr. Roland Weinrauch, LL.M., Prof.
Mag. Erwin Gisch, Dr. Klaus Koban

Unterlagen auf-
zunehmen. Die
,General-Uber-
arbeitung” der
unverbindlichen Muster-Beratungsprotokoll, die der
Fachverband bereitstellt, erfolgt sinnvollerweise erst
nach Vorliegen der finalen gesetzlichen Regelung in
der GewO.

Unabhédngig davon hat der Fachverband der Versi-
cherungsmakler und Berater in Versicherungsan-
gelegenheiten unter Involvierung von Rechtsanwalt
Dr. Roland Weinrauch, LL.M. eine Ergdnzung der
Vollmacht fiir Versicherungsmakler / des Versiche-
rungsmaklervertrages ausgearbeitet, die im Mit-
gliederbereich der Fachverbands-Service-Seiten der
WKO (www.wko.at/ihrversicherungsmakler) zum
download bereitsteht. Ndhere Informationen dazu
finden Sie in einer eigenen Mitglieder-Information
im Oktober-Newsletter des Fachverbandes.

Abschlieflende Anmerkung

Wir mochten bei dieser Gelegenheit darauf hinwei-
sen, dass samtliche Formulare, Checklisten u.dgl.,
die Ihnen der Fachverband zur Verfiigung stellt, stets
blofd unverbindlichen Charakter haben und dass
keine Garantie fiir deren Vollstdndigkeit und/oder
Korrektheit ibernommen werden kann. Insb. bei
den neuen Regelungen handelt es sich z.T. um recht-
liches Neuland, sodass aktuell noch nicht feststeht,
welche konkreten Schlussfolgerungen etwa die Auf-
sichtsbehorden fiir ihre Priifpraxis daraus ableiten.
Formulare und Checklisten sind daher vom einzel-
nen Makler / Maklerunternehmen stets in eigener
Verantwortung auf die jeweilige Praxistauglichkeit
sowie auf Vollstandigkeit und Korrektheit zu iiber-
priifen und ggf. den jeweiligen Gegebenheiten zufol-
ge individuell anzupassen. M
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SYMPOSIUM ZUR UMSETZUNG DER IDD
IN DAS OSTERREICHISCHE RECHT

Piinktlich mit dem Anwendungstermin der IDD-

Richtlinie am 1. Oktober hat die Gesellschaft
fiir Versicherungsfachwissen ein prominent
besetztes, hochkaratiges Symposium
veranstaltet. Hauptthema waren die zivil- und

gewerberechtlichen Rahmenbedingungen fiir die

Versicherungswirtschaft.

konnten. Als Vergiitung wird grundsdtz-
lich jede mdgliche Form der Entlohnung
verstanden. Die Wahrung des Kunden-
interesses ist der Zweck der erstmaligen
Regulierung der Vergiitung im Versi-
cherungsvertrieb. Der Kunde miisse vor
Abschluss eines Versicherungsvertrages
informiert werden, wie sein Versiche-
rungsvermittler entlohnt wird. Auch

Roland Barazon fiihrte durch das Symposium. Er
meinte, die Veranstaltung sei dazu da, den Nebel um
die IDD-Richtlinie zu lichten, wobei man nicht ver-
gessen solle, dass die EIOPA mit neuen Anweisungen
den Nebel wieder verdichten kénne und das jeder-
zeit. ,Das neue Recht ist unsicher per se.”

Prof. Fenyves sieht in der Osterreichischen Umset-
zung der IDD-Richtlinie ins VAG kein legistisches
Meisterwerk, was
auch auf die Wohl-
verhaltensrichtli-
nien zutreffe. Oft
seien zusammen-
hangende Ord-
nungsfragen ohne
nachvollziehbaren
Grund in unter-
schiedlichen Arti-
keln geregelt, auch
die Terminologie
der Bestimmungen
sei nicht immer
einheitlich. Eben-
falls werde auch der
Terminus Best-Inte-
rest nicht einheit-
lich verwendet. Von
bestmodglichem
Interesse bis bestes Interesse sei alles vertreten. Die
uneinheitlichen Begrifflichkeiten machen die Sache
nicht leichter.

Die Versicherungsvertriebsrichtlinie IDD enthailt
erstmals Regelungen iiber die Vergiitungsvereinba-
rung des Vertriebes. In der IDD sind sowohl Regeln
iiber die Offenlegung als auch inhaltliche Beschran-
kungen der Entlohnung zwischen Versicherer und
Versicherungsmakler, geltend auch fiir alle anderen
Vertriebsarten, enthalten. Die IDD regelt, dass ein
Versicherungsvertreiber keine Vergiitungen anneh-
men darf, die einen Interessenskonflikt hervorrufen

Em.o.Univ.-Prof. Attila Fenyves

inhaltliche Begrenzungen fiir die Vergii-

tungsvereinbarungen zwischen Versiche-
rungsvermittler und Versicherungsunternehmen
wiirden geregelt. Zwar sei es eine ungewdhnliche
Handhabung einer Gesetzgebung, aber es werde mit
Kundenschutz gerechtfertigt, so Dr. Julia Baier von
der Universitat Salzburg.
Im Produktgenehmigungsverfahren des Versiche-
rers steckt laut Univ.-Prof. Dr. Stefan Perner, Univer-
sitdt Linz, eine ,Bombe*“, denn der Versicherer muss
ein Genehmigungsverfahren etablieren, das einer
aufsichtsbehordlichen Kontrolle unterliegt. Eine
aufsichtsrechtliche Produktgenehmigung, bei der
die Hauptlast auf den Versicherer ausgelagert wird,
erfreut die Versicherungswirtschaft keinesfalls.
Dennoch ist Univ-Prof. Dr. Stefan Perner der Mei-
nung, das Produktgenehmigungsverfahren seiin der
Umsetzung ins VAG gut gelungen. Im Rahmen des
POC-Verfahrens miisse unter anderem ein bestimm-
ter Zielmarkt fiir jedes Produkt festgelegt werden,
um sicherzustellen,
dass alle einschld-
gigen Risiken fiir
diesen bestimmten
Zielmarkt bewertet
werden und dass
die beabsichtigte
Vertriebsstrategie
dem bestimmten
Zielmarkt entspre-
che. Die Zielmarkt-
definition sei auch
an den Vertreiber
des Produktes he-
ranzutragen.  Je-
doch gehe es nicht
um die Vorgabe
einer bestimmten
Strategie. Die Ver-
pflichtung liege
in der Uberlegung einer Strategie. Die Aufsichts-
behorde sei die FMA und im Rahmen der versiche-

Univ.-Prof. Dr. Stefan Perner
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rungsrechtlichen Aufsichtsvorgaben werden auch
die POG-Prozesse kontrolliert. Es werden nicht nur
die Umsetzung und Implementierung des § 129 VAG
kontrolliert, sondern die FMA ist auch zustandige
Behorde fiir den Vollzug der delegierten Verordnun-
gen der Europdischen Kommission. Ultima ratio sind
bei Nichteinhaltung des POG-Prozesses und insbe-
sonders der Zielmarktdefinition , herbe” Strafen vor-
gesehen. Diese treffen die Verantwortlichen in den
Versicherungsunternehmen, bis zu 70.000 Euro bei
herkdmmlichen Versicherungsprodukten und bis zu
700.000 Euro bei Versicherungsanlageprodukten.

Ein Umsetzungsdilemma fiir Versicherungsmakler,
so bezeichnete Dr. Klaus Koban, Leiter des Arbeits-

kreises Recht im
Fachverband, die
Dr. Klaus Koban momentane Si-

tuation.Das VAG
und die delegier-
ten Verordnun-
gen hitten jedoch
eine indirekte bzw.
direkte =~ Wirkung
auf die Versiche-
rungsmakler. Die
neuen Richtlinien
erforderten  eine
neue Definition
im Beratungspro-
zess. Transparenz,
Offenlegung, Aus-
folgung von Doku-
mentations- und
Informationsblat-
tern an den Kunden sowie Wiinsche- und Bediirfnis-
tests seien nur einige der geforderten ,,Must-haves”.
Der Versicherungsmakler sei ein ,Expertenberuf”
so Dr. Koban. Der Best-Interest-Ansatz sei fiir die
Vergiitungsthematik und der Vermeidung von In-
teressenskonflikten entscheidend. Auch der Ver-
sicherungsmakler muss seine Vertriebsstrategie
dokumentieren, der Fachverband hat zahlreiche
Musterformulare, unter anderem auch fiir die Ver-
triebsstrategie, auf seiner Website zum Downloaden
bereitstehend. Aus Sicht von Dr. Koban werde die Ta-
tigkeit des Versicherungsmaklers immer komplexer
und umfangreicher und er stelle sich auch die Frage,
inwieweit der Versicherungsmakler noch Bundes-
genosse des Versicherungsnehmers sei oder ob er
bereits zum reinen Vertriebsorgan des Versicherers
deklariert werde.

»Die Ausbildungsverpflichtung betrifft die gesamte
Versicherungsbranche, bis hin zum Kundenbetreu-
er. Alle miissen ausgebildet sein®, so Mag. Christian
Eltner vom VVO. Welcher Mitarbeiter tatsdchlich
ausgebildet werden muss, ist noch nicht klar erkenn-
bar. Die Weiterbildungsverpflichtung betreffe keine
Leitungsorgane in den Versicherungsunternehmen.

Eines ist laut Mag. Eltner sicher, im européischen
Vergleich ist der Ausbildungsstandard sehr hoch
und die Standards in der Ausbildung werden durch
die  BOV-Ausbil-
dung ibererfiillt.
Die Versicherungs-
wirtschaft ist auf
die IDD-Anforde-
rungen gut vor-
bereitet. Die Bil-
dungsakademie der
Osterreichischen
Versicherungswirt-
schaft steht sowohl
dem angestellten
Auflendienst aber
auch den Innen-
dienstmitarbeiter
zur Verfiigung.
Prof. Mag. Erwin
Gisch, Geschifts-
fiihrer im Fach-
verband der Ver-
sicherungsmakler, sieht den Umstand der nicht
definierten Umsetzung der IDD-Richtlinie in man-
chen Bereichen als ,Blick in die Glaskugel®.

Daher gehe man von Annahmen aus und erwarte,
dass der Osterreichische Gesetzgeber bei der Umset-
zung sich an das Motto ,Kein Golden-Plating” halten
werde. Des Weiteren gehe man davon aus, dass es bei
der 15 Stunden netto Weiterbildungsverpflichtung
bleibe. Die Anforderungen der IDD hinsichtlich der
Weiterbildungsverpflichtung wurden im VAG fast
ident iibernommen, das erwarte man hinsichtlich
der Gewerbeord-
nung jedoch nicht.
Man gehe eher da-
von aus, dass die
Weiterbildungsver-
pflichtung sich an
der Fortbildungs-
verpflichtung der
Wertpapierver-
mittler orientieren
werde. Die Weiter-
bildungsverpflich-
tung wird, laut
Mag. Gisch, an den
§137b andocken,
das bedeutet im
Konkreten, dass
Mitarbeiter, die
direkt an der Ver-
sicherungsvermitt-
lung mitwirken, zur Weiterbildung verpflichtet sind.
Fiir die Zukunft sehe er, dass jeder, der eine Teiltd-
tigkeit in der Versicherungsvermittlung ausiibe, in
die Verpflichtung miteinbezogen werden solle, so-

Mag. Christian Eltner

Prof. Mag. Erwin Gisch
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fern die Mitwirkung direkt erfolge. Dies
betreffe auch Mitarbeiter von digitalen
Plattformen. Hier verweist Mag. Gisch
auf den Erwdgungsgrund 33 in der IDD, in
der vom Endkunden die Rede ist. Daher
umfasse die Weiterbildungsverpflichtung
alle Mitarbeiter, die im Rahmen der Versi-
cherungsvermittlungstdtigkeit einen Be-
zug zum Endkunden haben, und direkt an
der Vermittlungstdtigkeit mitwirken. Die
Inhalte der Weiterbildungsanforderung
seien auf die Funktion des Vertreibers ab-
zustimmen. Geeignet seien neben bishe-
rigen Bildungsangeboten auch Webinare
und E-Learningangebote. Man gehe davon
aus, dass die Gewerbeordnung voraus-
sichtlich die Fachorganisationen in der
Wirtschaftskammer ermdchtigen werde,
Lehrpldne zu erstellen und geeignete un-
abhdngige Bildungsinstitutionen zu benennen. Die
Details seien jedoch noch ,Zukunftsmusik” so Mag.
Gisch. Die Schulungen bzw. das Bildungsinstitut darf
in keinem Abhdngigkeitsverhdltnis zur verpflichten-
den Person stehen, die Argumente in der IDD-Richt-
linie dazu sind laut Mag. Gisch ,stichhaltig und eins
zu eins auf die Versicherungsvermittlung tibertrag-
bar“. Ausschliefflich unabhingige Bildungsinstitu-
te sollten fiir Versicherungsvermittler als geeignete
Bildungsinstitute
gelten diirfen, um
keinesfalls in einen
Interessenskonflikt
zu kommen.

Univ. Prof. Mag.
Dr. Andreas Ried-
ler, Universitat
Linz, brachte es
auf den Punkt: Die
IDD bringe zahlrei-
che Neuerungen
im Onlineversi-
cherungsvertrieb,
so bestehe auch
im Onlinevertrieb
Beratungspflicht.
Weiters diirfe das
Versicherungsun-
ternehmen den
Versicherungsnehmer nicht zu einem Beratungsver-
zicht veranlassen, aufler wenn der Versicherungs-
nehmer den Abschluss eines bestimmten Vertrages
wiinsche. Und wenn das Versicherungsunterneh-
men in diesem Fall erkennbar davor warne, dass man
die Wiinsche und Bediirfnisse des VN hinsichtlich
des in Betracht gezogenen Produktes daher nicht be-
urteilen konne. Weiters wies Riedler darauf hin, wie
gemif3 der IDD die Ubermittlung von Informationen
mittels dauerhaften Datentrdgers oder Website an

Univ.-Prof. Mag. Dr. Andreas Riedler

den Versicherungskunden erfolgen miisse. Die elek-
tronische Kommunikationsvereinbarung miisse am
Beginn des Kundenkontaktprozesses stattfinden. Es
diirfe auch keine Mindestiiberlegungsfrist zwischen
Ubergabe der IPIDS bzw. LIPIDS und Abgabe der Ver-
tragserkldrung des Versicherungsnehmers geben. Es
gilt, dass eine elektronische Ubermittlung zwischen
Versicherungsunternehmen und Versicherungsneh-
mer nur dann angemessen sei, wenn gewahrleistet
ist, dass der Versicherungsnehmer regelmaifligen
Internetzugang habe. Selbstverstandlich miissen die
Informationen personalisiert sein, auch bei Nutzung
eines digitalen Kundenportals.

In Alpbach hat MMag. Stefan Trojer vom Bundes-
ministerium fiir Digitalisierung und Wirtschafts-
standorte die Verzdgerung oder das ,Umsetzungs-
dilemma“ der fehlenden nationalstaatlichen
Gewerberechtsnovelle noch auf etwas humorvolle
Art erkldrt. Bei der Veranstaltung der GVFW konn-
te niemand mehr seinem Humor folgen. Immerhin
stellte er in Aussicht, dass der Entwurf noch heuer
das Zuweisungsplenum des Ministerrates passieren
konnte.

Dr. Ludwig Pfleger von der FMA wiederholte, wie
schon in Alpbach beim ExpertInnenforum, dass fiir
die FMA nicht mehr nur der Point of Sale von Bedeu-
tung sei, sondern der komplette Produktlebenszyklus
(Entwicklung, Vertriebsstrategie, Wohlverhaltens-
regeln, Informationspflichten und Produktiiberwa-
chung). Das Einhalten der Wohlverhaltensregeln
sowohl fiir die Versicherungsunternehmen als auch
fiir die Versicherungsmakler sei, neben der unab-
dingbaren Dokumentationsplicht, absolut wichtig.
Denn besondere Beachtung werde in Zukunft dem
-Naming and Shaming"“-Sanktionsprozess zuteil.
Nicht nur durch die hohen Verwaltungsstrafen
entstehe enormer Druck auf die Verantwortlichen,
sondern auch die Nennung der Person - Prangerwir-
kung! -auf der dazu geschaffenen Website. Das Com-

MARKT |1 20



pliance-Risiko werde sich daher enorm erhdhen. Die
Verwaltungsbehorden seien aufgefordert, bei ersten
Verstoflen angemessen zu reagieren, jedoch stehen
Strafen fiir juristische Personen bis 5 Mio. Euro und
bei natiirlichen Personen bis zu 700.000 Euro im
Raum. Conclusio: Wohlverhalten zahle sich aus, so
Pfleger.

Dr. Hans-Georg Jenssen vom Bundesverband
Deutscher Versicherungsmakler e.V. betitelte die
IDD-Diskussionen und die damit einhergehenden
anstehenden Problematiken mit dem Satz ,Es fahrt
ein Zug nach Nirgendwo". Er berichtete iiber die

BODENVERNICHTUNG

langwierigen Verhandlungen und Lobbyarbeiten in
Deutschland, um die IDD-Richtlinie umzusetzen.
Er gab auch einige Sachhinweise, wie zum Beispiel
in Hinsicht auf die Zielmarktdefinition. Wenn die
Versicherungsunternehmen die Zielmarktdefiniti-
on gleich im Antrag miteinschlief3en, konnte sich so
manche Problematik gar nicht mehr stellen.

Er wies darauf hin, dass es wichtig sei, eine konser-
vative Herangehensweise an die IDD-Richtlinie zu
finden, mahnte aber, dass noch die eine oder ande-
re Uberraschung auf die Versicherungsbranche zu-
kommen konnte. M

Osterreichische Tag fiir Tag wur-
Hagelversicherung den in den vergan-

genen 10 Jahren
hierzulande  Ag-
rarflichen in der
Grofienordnung von umgerechnet rund 30 Fuf3-
ballfeldern zubetoniert. Kein zweites Land in Euro-
pa geht so sorglos damit um wie Osterreich. ,Wir
sind darin Europameister im negativen Sinne“, so
der Vorstandsvorsitzende der Osterreichischen Ha-
gelversicherung, Dr. Kurt Weinberger, und verweist
auf einen wichtigen Punkt: ,Osterreich ist mit 1,67
Quadratmeter Supermarktfliche pro Kopf Spitzen-
reiter. Gleichzeitig vergreisen die Ortskerne, weil die
Geschifte durch die Ansiedelung der Supermairk-
te am Rand nicht mehr iiberlebensfihig sind. Die-
se Fehlentwicklung gehort korrigiert, da nicht nur
Ortschaften vom Aussterben bedroht sind, sondern
mittlerweile ganze Landstriche.” Auch der osterrei-
chische Jugendbischof Stephan Turnovszky hat eine
Unterstiitzungserkldrung fiir das Anlie-
gen abgegeben. Zu jenen hochsten kirch-
lichen Wiirdentrdgern, die sich bereits
langer neben Vertretern aus Wirtschaft,
Wissenschaft und Kultur fiir das Anliegen
einsetzen, gehdren unter anderem Kardi-
nal Christoph Schonborn, der St. Poltner
Bischof Alois Schwarz, der Salzburger Bi-
schof Franz Lackner, Propst Maximilian
Fiirnsinn vom Stift Herzogenburg und
Caritas-Prasident Michael Landau. Sogar
Papst Franziskus nimmt in seiner Um-
weltenzyklika sich dem Thema an. ,Wir
zerstoren in rasender Geschwindigkeit
die Lebensgrundlagen dieser Erde und
stiirzen dabei viele Menschen in Katast-
rophen®, so Papst Franziskus. , Als Natur-

katastrophenversicherer fordern wir einen bewuss-
teren Umgang mit unserer natiirlichen Ressource
Boden. Weniger Acker und griine Wiesen bringen
schwerwiegende Konsequenzen mit sich® stellt
Weinberger fest. ,Wir gefihrden die Lebensmittel-
versorgung Osterreichs, tausende Arbeitsplitze, Os-
terreich als attraktives Tourismusland und nehmen
zudem das Risiko weiterer Wetterextreme wie Uber-
schwemmungen und Diirre in Kauf.“ Mafnahmen
dagegenzuhalten gibt es viele. Die allumfassendste
ist im Arbeitsiibereinkommen der Bundesregierung
verankert, ndmlich die Umsetzung des Masterplans
fiir den landlichen Raum und die Beschrankung des
Bodenverbrauchs auf 2,5 Hektar pro Tag. ,Das muss
gelingen. Wir miissen uns auch starker bewusst ma-
chen, dass wir eine einzige Menschheitsfamilie sind.
Oder wir stellen uns die Frage: Welche Art von Welt
wollen wir denen iiberlassen, die nach uns kommen,
den Kindern, die gerade aufwachsen?”, so Weinber-
ger abschliefSend. M
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HARTE WORTE

Seit Mitte 2012 hat Kommerzialrat Helmut

Mojescick die Funktion des Fachgruppenobmannes
der Wiener Versicherungsmakler inne. Die Wiener
Versicherungsmakler zeichnen sich seit vielen
Jahren fiir viele werbewirksame Veranstaltungen
verantwortlich. Die ,Smart Aktion", der Wiener
Versicherungsmaklertag oder auch die Prisenz

auf der Messe ,UniLeben”, um nur einige davon zu

nennen.

den, die ihnen eine Lebensversicherung
verkaufen, obwohl sie nicht einmal eine
Haftpflichtversicherung haben.

Was empfindet ein langjahriger Ver-
sicherungsmakler bei diesem Gedan-
ken?

Mojescick: Wehmut, aber man muss der
Branche auch einen Vorwurf machen. Sie
hat lange daran gearbeitet, um an diesem

Das Jahr 2018 ist ein Jahr mit vielen neuen Regu-
latorien, wie sehen Sie das?

Mojescick: Ich bin seit 32 Jahren in der Branche ta-
tig und es war noch jedes Jahr herausfordernd. Hin-
sichtlich der IDD sehe ich es eher belustigend, denn
wir bekommen von unseren Versicherungspartnern
neue Courtagevereinbarungen, besuchen Seminare,
horen Vortrdge und haben bis heute keine Umset-
zung in Osterrei-
chisches Recht.
Fir uns Versi-

Wirtschaftlich schlecht i/ cherungsmakler
gestellte Kunden, die %ber ﬁufgl gur die
eigentlich den meisten Us heiftdasim
Umkehrschluss,

Beratungsbedarf haben, o
. WIr mussen uns
werdenan'ukunftaufgler Regulatorien
Strecke bleiben und keine unterwerfen, die
ausreichende Beratung direkt wirken.

mehr erhalten. Ob das gescheit
ist, wage ich zu
bezweifeln. Je-
doch ist die IDD-Richtlinie ein wesentlich kleineres
Problem als die DSGVO. Diese fordert uns doch sehr
stark und hat den tédglichen Arbeitsablauf sehr be-
einflusst - die Administration wird immer umfang-
reicher und so mancher Kollege muss sich bereits die
Frage stellen, inwieweit ein Kunde wirtschaftlich ist
und ob er weiterhin in dem Ausmaf} wie bisher be-
treut werden kann?

Das konnte was bedeuten?

Mojescick: Eine Entwicklung wie im angelsdchsi-
schen Raum. Wirtschaftlich schlecht gestellte Kun-
den, die eigentlich den meisten Beratungsbedarf ha-
ben, werden in Zukunft auf der Strecke bleiben und
keine ausreichende Beratung mehr erhalten. Diese
Kunden werden bei Wald- und Wiesenberatern lan-

Punkt anzukommen. Wenn man da z. B.

die Entwicklung der Verkaufsargumente
in der Lebensversicherung betrachtet, oder auch die
sich daraus ergebende Riickabwicklungsthematik.
Was mich verwundert ist, dass es sich seit Jahren im-
mer um dieselbe Personengruppe handelt und keiner
dem Ganzen ein Ende setzt. Die Versicherungswirt-
schaft konnte diesen Sumpf innerhalb von einigen
Monaten austrocknen.

Wie kann ein Versicherungsmakler seine Admi-
nistration bewiltigbar machen?

Mojescick: Ich kann hier nur von unserem Biiro
sprechen: Wir haben den Weg der Spezialisierung
eingeschlagen und beschiftigen uns nur mehr mit
Arzten, von Eigentiimern gefiihrten Unternehmen
und im kleinen Rahmen mit Bauwesen und Bauher-
renhaftungen. Daher besteht fiir mich die Moglich-
keit, die Informationen iiber die drei Themen relativ
gut im Kopf zu haben, und nur zur weiteren Abwick-
lung die elektronischen Medien zu nutzen.

Ist der Versicherungsmakler schon im digitalen
Zeitalter angekommen?

Mojescick: Die Frage sollte lauten: Sind die Ver-
sicherungsunternehmen iiberhaupt im digitalen
Zeitalter angekommen? Ich glaube nicht. Die Ver-
sicherungswelt bewegt sich noch immer wie in der
Steinzeit. Was funktioniert denn? Weder der OMDS
noch sdmtliche Schnittstellen. Aber vielleicht mdch-
te man auch nicht, dass das alles funktioniert, wer
weif3.

Dennoch ein Beruf mit Erfolgsaussichten?

Mojescick: Dasist eine schwierige Frage. Ich bin sehr
zufrieden und die letzten Jahre waren die besten mei-
ner beruflichen Laufbahn. Ich kann mir auch keinen
schoneren Beruf vorstellen. Aber was die Zukunft
betrifft, da ist das schon schwieriger zu beantworten.
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Wenn es Computer gibt, die besser als Juristen iiber

rechtliche Probleme Auskunft geben konnen oder

bessere medizinische Diagnosen als Arzte erstellen,

wer weif3, vielleicht werden auch wir einmal von
Computersyste-
men ersetzt wer-
den.

Die Versicherungswelt i/
bewegt sich noch immer
wie in der Steinzeit.

Noch ist es
aber nicht so
weit, was hat
die Fachgruppe
Wien fiir ihre Kollegenschaft heuer alles angebo-
ten?

Mojescick: In Summe haben wir heuer 75 Weiterbil-
dungstage angeboten. Ein 4-tdgiges Rechtswissen-
seminar sowie 3 Maklerkurse als Vorbereitung fiir
die Maklerpriifung. Die ,,Smart Aktion“ gab es heuer

bereits zum dritten Mal und wird auch nachstes Jahr
weitergefiihrt. Ich freue mich jedes Mal, wenn ich
einem gebrandeten Smart in Wien begegne. Weiters
waren wir engagiert bei der Messe UniLeben, bei ei-
ner Buchaktion gemeinsam mit dem St. Anna Kin-
derspital, bei Radiointerviews und beim traditions-
reichen Wiener Versicherungsmaklertag.

Was kann man hier schon iiber den nichsten
Versicherungsmaklertag berichten?

Mojescick: Die Vorbereitungen laufen bereits auf
Hochtouren. Die Highlights werden die beiden Vor-
tragenden sein, weil einer davon der gefragteste
Vortragende im gesamten deutschsprachigen Raum
sein wird. Auch bei der Location wird es eine Uberra-
schung geben. Mehr wird nicht verraten.

Danke fiir das Gesprich. M
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MASSNAHMENPAKET FUR LANDWIRTE

Die osterreichische
Landwirtschaft
erhdlt ein Hilfe-
mafinahmenpa-
ket seitens des Bundesministeriums. Die extremen
Wetterkapriolen der diesjahrigen Vege-
tationsperiode haben in der Land- und
Forstwirtschaft hohe Schdden verur-
sacht. Daher wurde ein Hilfspaket ge-
schniirt, welches unter anderem Unter-
stiitzung im Bereich Agrarversicherung,
Kreditstundung sowie Mafinahmen zur
Wiederaufforstung in den Waldern bie-
tet. Das Gesamtvolumen soll bei rund 60
Mio. Euro zusdtzlich liegen. Der Pramien-
zuschuss zur Agrarversicherung wurde
von 50 auf 55 Prozent erhoht. Ein weite-
rer wesentlicher Punkt des Pakets ist die
Einfilhrung eines Prdmiensystems fiir
Tierausfallversicherungen, hier werden
beim Abschluss die Pramien mit 55 % be-

Bundesministerium

FLEXIBLER RENTENTARIF

zuschusst. Bund und Lander werden sich die Kosten
teilen. Agrarsonderkredite werden aufgrund von
Trockenheit fiir Betriebe in betroffenen Regionen
von 5.000 bis maximal 50.000 Euro aufgelegt. Der
Bund gewdhrt Zinszuschiisse zu diesen Darlehen. M

NURNBERGER Die NURNBERGER
Versicherung Versicherung  hat

einen neuen Ren-
tentarif mit Garan-
tiezeit und vielen
weiteren Produktfeatures lanciert. Ein besonderes
Highlight ist die Moglichkeit einer erhchten Beginn-
rente, die jahrlich um einen festgelegten Prozentsatz
(minus 1 bis minus 5 Prozent) fillt. ,Die grundlegen-
de Uberlegung hinter dieser Art von Rentenverlauf
ist, dass sich die Rentenhfhe dem angenommenen
Konsumverhalten angleicht. Zum Pensionsantritt
sind die Menschen noch aktiver, bendtigen da-
her unter Umstianden mehr Geld (fiir Reisen etc.),
mit steigendem Alter sinken die Bediirfnisse und
die Mobilitdt und damit der Geldbedarf”, erlautert
Mag. Erwin Mollnhuber, Mitglied des Vorstands der
NURNBERGER Versicherung AG Osterreich. Der
neue Rententarif bietet dem Kunden die Mdoglichkeit,
den Rentenverlauf individuell zu bestimmen: garan-
tiert steigend um 1bis 6 Prozent p.a., konstanter Ren-
tenverlauf zzgl. Gewinne oder erhdhte Beginnrente -
wobei sich der Versicherungsnehmer erst spatestens

ein Jahr vor Renten-
beginn  festlegen
muss. Und sollte
sich die Lebenspla-
nung des Kunden
ginzlich  dndern,
so ist alternativ zur
Verrentung auch
eine Kapitalabfin-
dung mdglich. Ein
weiterer wesentlicher Vorteil des neuen Rententa-
rifs ist die Garantiezeit, die von o bis 35 Jahre (max.
Endalter 90 Jahre) gewdhlt werden kann. Stirbt die
versicherte Person wahrend der Garantiezeit, so wird
an die begiinstigte Person eine Rente bis zum Garan-
tiezeit-Ende fortgezahlt. Alternativ dazu kann die be-
giinstigte Person auch einen Riickkauf beantragen.
»Zu all den neuen Produktfeatures kommt, dass wir
einen garantierten Rechnungszins mit 0,5 Prozent
sowie garantierte Rententafeln integriert haben. Dies
sorgt schon jetzt fiir sichere Kalkulationsgrundlagen
fiir die oft noch lange in der Zukunft liegende Pensi-
on“, so Mollnhuber. M

Mag. Erwin Mollnhuber
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INFORMATIONSPFLICHTEN BEI
LEBENSVERSICHERUNGEN

Seit 1. Oktober gelten neue Regeln fiir den Vertrieb
von Versicherungsprodukten. Beim Vertrieb von
Lebensversicherungsprodukten, deren vertragliche
Leistung nur im Todesfall oder bei Arbeitsunfihigkeit
infolge von Korperverletzung, Krankheit oder Gebre-
chen zahlbar ist, muss ebenfalls ein standardisiertes
Informationsblatt (,Life Insurance Product Informa-
tion Document - LIPID) erstellt werden. Dieses ist fiir
Produkte zwingend, bei denen nicht die Veranlagung,
sondern die Absicherung eines Risikos im
Vordergrund steht. Die rechtliche Grund-
lage basiert auf der neuen Lebensversiche-
rungs-Informationspflichtenverordnung
2018 (LV-InfoV 2018) der FMA. Das stan-
dardisierte Informationsblatt muss einen
vereinfachten Uberblick iiber die Zusatz-
versicherungen zur Lebensversicherung
bieten, zum Beispiel welchen Umfang und
welche Deckungsvarianten das Produkt
beinhaltet, aber auch Informationen iiber
die Verpflichtung des Versicherungsneh-
mers, der Beginn und das Ende sowie die
Moglichkeit der Vertragskiindigung. Des
Weiteren miissen neben Deckungsbe-
schrankungen und Deckungsausschliisse
auch eine Information iiber die Zahlungs-
varianten enthalten sein. Die Versiche-
rungsunternehmen haben die standardi-
sierten LIPID-Informationen meistens auf
der Homepage zum Download bereitste-

Was ist versichert?

hen. Die LV-InfoV 2018 bringt auch eine Anderung
bei der vorvertraglichen Darstellung der Kosten und
deren Auswirkungen auf die Anlagerendite. In den
erforderlichen drei Tabellen muss dem Konsumenten
dargelegt werden, wie sich die einbezahlte Pramie
aufteilt, diese Anderung tritt mit 1. Jdnner 2020 in
Kraft. Die Auflistung soll dem Anleger zeigen, wel-
chen Einfluss die Kosten auf seinen Anlageerfolg ha-
ben. M

Anlage 3

zur Verordnung der Finanzmarktaufsichtsbehorde (FMA) iiber die Informationspflichten
fiir die Lebensversicherung (Lebensversicherung Informationspflichtenverordnung 2018 —

LV-InfoV 2018)

Standardisiertes Informationsblatt zu Risikolebensversicherungsprodukten (LIPID)

gemil § 23 Abs. 1 LV-InfoV 2018

Informationsblatt zu [Produktname] d';:%/"U

[Name des Versicherungsunternehmens]

ACHTUNG: Hier finden Sie nur die wichtigsten Informationen geméif3 § 19 LV-InfoV. Die
vollstandigen vorvertraglichen und vertraglichen Informationen finden Sie

e XXXXXXXXXXX,

o XXXXXXXXXXX und

e XXXXXXXXXXX.

Um welche Art von Versicherung handelt es sich?

Was ist nicht versichert?

XXXXXXXXXXXX X XXXXXXXXXXXXXXXX

YYYYYYYVYVYVYVYVY v YVYVVVVVVVVVVVVVYV

NEUER VERSICHERUNGSSCHUTZ

Die Generali Ver-
sicherung schniirt
ein  Biindelpaket
fir Familien. Die
Produktlosung umfasst von der Sachversicherung
bis zum Ablebensschutz acht flexibel wahlbare Pro-
duktbausteine. Zur Auswahl stehen Haus und Woh-
nen, Haftung, Recht, Unfall, Reise, Bauwesen, Was-
sersportkasko und Ableben. Dariiber hinaus werden
auch umfassende Praventions- und Assistance-Leis-
tungen wie die innovative IT-Assistance aus der
Haushaltversicherung angeboten. Die neue Familie

Generali Versicherung

PLUS Ablebensversicherung schiitzt den Partner
bzw. die Familie vor den finanziellen Folgen nach
dem Ableben des Hauptverdieners. Fiir die erste Zeit
erhalten die Hinterbliebenen rasch und unbiirokra-
tisch eine finanzielle Unterstiitzung. Damit konnen
kurzfristige Ausgaben gedeckt oder zunichst lau-
fende Fixkosten wie Kreditraten iiberbriickt werden.
Der Ablebensschutz wird ab einer Mindestpramie
von nur fiinf Euro im Monat und einer Laufzeit von
zehn Jahren angeboten. Die garantierte Versiche-
rungssumme wird direkt an die Begiinstigten ausbe-
zahlt. M
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DIGITALISIERUNG UND BEWUSSTSEIN

Eine Annaherung durch Kollektive Bewusstseins-
Aufstellung zur Frage: ,Was macht die
Digitalisierung mit unserem Bewusstsein?"

Der Fachverband der Versicherungsmakler
veranstaltete heuer zum 13. Mal das
Expertinnentreffen der 6sterreichischen
Versicherungsmakler im Rahmen des
Europdischen Forum Alpbach. Im Zuge des
zweiten Themenschwerpunktes der diesjdahrigen
Veranstaltung ,,Der Maklervertrieb in der digitalen
Welt", wurde erstmals eine Aufstellung als
abschlieRender Programmpunkt gewihlt.

Peter Klein, Geschaftsfiihrer von Integral Systemics
Consulting und Mitbegriinder der systemischen
Aufstellungsarbeit Innere Form®, hat bereits in

der Vergangenheit mit der Wirtschaftskammer
Osterreich gemeinsam an Richtlinien fiir die
Nutzung der Aufstellungsarbeit gearbeitet.

Klein: In ca. 90 Minuten haben wir
die Methodik der Kollektiven Bewusst-
seins-Aufstellung mit freiwilligen Teil-
nehmern - auch Reprasentanten genannt
- aus dem Publikum demonstriert. In der
bereits erwdhnten Vorbereitungsphase
zur Aufstellung wurden folgende Elemen-
te ausgewadhlt:

1. Bild: Digitalisierungsindustrie, Trans-
parenz, Online-Versicherung, personliche
Beratung

2. Bild: Kunden, Versicherungsmakler,
Bewusstsein

Die Aufstellung wurde verdeckt durchge-
filhrt. D.h. die Reprdasentanten wussten
anfangs nicht, welche Rollen sie darge-
stellt haben. Aus einer Meditation heraus
hat sich der erste Teil der Reprdsentanten
einen Platz im Raum gesucht (siehe 1.
Bild). In weiterer Folge hat sich der 2. Teil
der Reprdsentanten ebenfalls selbststdn-
dig auf einen Platz gestellt (siehe 2. Bild).
Zwischendurch habe ich als Aufstellungs-

Was war das Ziel Ihrer Aufstellungsarbeit beim
13. ExpertInnentreffen der Versicherungsmak-
ler in Alpbach?

Klein: Seit Jahresbeginn ist die Aufstellungsarbeitim
Rahmen der psychosozialen Beratung in Osterreich
auch gewerberechtlich geregelt. Meines
Wissens nach iiberhaupt zum ersten Mal
in einem Land. Ich habe mich daher als
gebiirtiger Deutscher auch sehr iiber die
Einladung des Fachverbandes der Versi-
cherungsmakler nach Alpbach gefreut.
Gemeinsam mit meinem Team, Mag. Eva
Kroc (Steuer- und Unternehmensberate-
rin) und Bernd Linder-Hofmann (Exper-
te fiir Industrie 4.0 und Digitalisierung),
wollten wir mit einem anderem Zugang,
als nur uber Zahlen, Daten und Fakten,
etwas dariiber herauszufinden, was die
Digitalisierung mit unserem Bewusstsein
macht und haben uns dazu im Vorfeld
in gemeinsamer Abstimmung mit dem
Fachverband und Branchenexperten be-
stimmte Faktoren/Schliisselpositionen
iiberlegt, die fiir den Versicherungsmak-
ler im Zuge der Digitalisierung relevante
Rollen spielen.

Wie ist die Aufstellung konkret abge-
laufen?

leiter die Teilnehmer immer wieder nach ihrem Be-
finden und ihren Wahrnehmungen abgefragt. Am
Ende der Aufstellung wurden alle Rollen offengelegt
und jeder Repra-
sentant gebeten,
seine wichtigs-

Peter Klein, Mag. Eva Kroc und
Bernd Linder-Hofmann

S
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ten Empfindungen nochmals rekapitulie-
ren zu lassen sowie auch eine Interpreta-
tion iiber das Erlebte abzugeben (siehe 3.
Bild).

Zu welchem Ergebnis sind Sie gekom-
men?

Klein: Es wire sehr gewagt, aus einer
einzigen Kollektiv-Aufstellung eine allge-
meingiiltige Aussage abzuleiten. Ich kann
aber ein paar Szenen aus der Aufstellung
skizzieren:

Der Reprdsentant fiir das Bewusstsein
stand wie angewurzelt beim Repraser}- 1. Bild: Aus einer Meditation
tanten des Versicherungsmaklers. Die heraus hat sich der erste Teil der
Reprdasentanten der Online-Versicherung und der raten zu werden Reprasentanten einen Platzim
personlichen Beratung opponierten anfangs stark ge- - d.h. eine Trans- Raum gesucht

geneinander. Die Digitalisierungsindustrie war sehr  parenz bei allen
prdsent und die Kunden wollten immer alles sehen.  Mdglichkeiten
Gemeinsam mit dem Publikum haben wir das Fazit ~am Markt. Es
gezogen: Die Digitalisierungsindustrie ist prdsent,  braucht auch ein Zusammenriicken, der am Markt
egal ob es wem passt oder nicht. Fiir eine optimale  agierenden Personen. Mehr Kooperation als Konkur-
Betreuung der Kunden miisste sich das Bewusstsein ~ renz - mehr Miteinander als Gegeneinander.

dndern: mehr Offenheit und Flexibilitdt fiir Neues

und auch mehr Kraft, um die eigenen Angste zuiiber- ~ Sie arbeiten mit der selbst kreierten Methode
winden. Die Kunden erwarten ein Portfolio mit der  ,,Kollektive Bewusstseins-Aufstellung*? Wie ge-
Moglichkeit, sowohl personlich als auch online be-  nau funktioniert diese?

WERBUNG

Versichern heif3t verstehen.

Jetzt fiirs Leben vorsorger?k' Lo
Damit Sie spdter-so ﬂeX|bel sind wie ST it GratlS-PkW.

g - 31.12.2018:

1
Von 1.10.20 Jabr es\”gnette

R

H
§  X-MUSTER.x
g

Ndhere Inhuf www.ergo-versmher‘unga.t_l_yggnette i f ] 9

o

- —
* Fiir die Aktion gilt: Eine gratis Pkw-Jahres-Vignette 2019 fiir einen Neuabschluss (Versicherungsantrag) einer ERGO fiirs Leben;-ei
vorsorge Dynamic im Zeitraum von 1.10.2018 bis 31.12.2018 mit spdtestem Versicherungsbeginn'1.2.2019. Ab einer laufenden Pramie-von
Quartal, 450 Euro pro Halbjahr oder 900 Euro pro Jahr bzw. ab 15.000 Euro Einmalprdmie. ERGO fiirs Leben, Lebensvorsorge Classic und Lebe
Ablebensversicherungen der ERGO Versicherung Aktiengesellschaft. Bei Pramienfreistellung, Riicktritt oder Beendigung des Versicherungsve
der vereinbarten laufenden Prdmien unter die oben genannten erforderlichen laufenden Mindestprdmien innerhalb von 24 Monaten ab
preis in voller Hohe an die ERGO Versicherung AG zu bezahlen. Diese Aktion kann nicht mit anderen Aktionen kombiniert werden. Eine B

Die Basisinformationsbldtter zu den angefiihrten Produkten finden Sie zum Downloaden auf der Homepage der ERGO unter: wi

piosgu § PR Y HSOUOSHUTIN
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2. Bild: In weiterer Folge hat sich der
2. Teil der Reprasentanten ebenfalls
selbststandig auf einen Platz gestellt

Klein: Ziel die-
ses Verfahrens
ist es, Gruppen-

themen  oder
iibergeordnete Fragestellungen erfahrbar zu ma-
chen, z.B. gesellschaftliche Entwicklungen, Kreativ-
oder Forschungsprozesse, wie beispielsweise Fragen
zur Wirtschafts- oder Fliichtlingskrise. Diese Art der
Aufstellung kennt - anders als gemeinhin bei Auf-
stellungen iiblich - keinen Einzelklienten, der ein
personliches Anliegen hat und die Reprdsentanten
auswahlt und aufstellt.
Thema ist vielmehr das Anliegen eines Kollektivs,
etwas, das fiir viele Menschen oder sogar global
von Interesse ist. Die Reprasentanten suchen sich
aus einer Meditation heraus selbst einen Platz in
der Aufstellung und werden ,verdeckt” aufgestellt.
Bei dieser Form moderieren die Leiter eher als zu
intervenieren. Schlussendlich werden die Rollen
aufgedeckt und die Teilnehmer sowie die Zuschauer
konnen in eine Reflexion gehen, um durch die neu
gewonnenen Erkenntnisse Fragestellungen auszu-
formulieren. Am Ende einer Kollektiven Bewusst-
seins-Aufstellung findet sich mdglicherweise auch
ein ,Losungsbild“. Manchmal werden bei komple-
xen Fragestellungen Spannungsfelder oder Teillo-
sungen sichtbar.

Wie ist die Aufstellung bei den Versi-
cherungsmaklern angekommen?

Klein: Wir waren iiberrascht, dass rund
jeder dritte Teilnehmer bereits die Me-
thodik der Aufstellung - meist von der
Familien- und Organisationsaufstellung
- kannte.

Dem Fachverband der Versicherungs-
makler als Veranstalter war es wichtig,
einmal etwas anderes als das Gewohnte
auszuprobieren, um so die Emotionen,
vor allem aber auch die Kreativitdt der
Teilnehmer zu erreichen.

Gab es auch kritische Stimmen?

Klein: Um ehrlich zu sein: Ich hatte da-
mit gerechnet. Auf dem Hinweg gingen
mir so einige Gedanken dazu durch den
Kopf. Aber die Antwort ist: Nein.

Wie ist es Ihnen dabei gegangen?

Klein: Ich war sehr erfreut tiber die grof3e
Offenheit, die der Aufstellung entgegen-
gebracht wurde und freue mich auf einen
weiteren Austausch mit Kontakten, die
entstanden sind. Auch dass der methodi-
sche Musterbruch von Top-Entscheidern
in der Wirtschaft immer mehr gesehen
wird, verdeutlicht, dass es neue Methoden braucht,
um in unserer heutigen komplexen Welt erfolgreich
zu sein.

Was hat der Einzelne fiir einen Nutzen?

Klein: Im konkreten Fall wurde den Teilnehmern be-
wusst, wie notwendig ein engeres Zusammenriicken
der Einzelkdmpfer ihres Berufsstandes ist. Fiir ein
Team-Denken braucht es aber auch eine Methodik,
die die Betreffenden emotional erreicht. In dem vor
allem von Power-Point-Prasentationen dominier-
ten Vortragen war unser ,erlebnispdadagogischer”
Workshop aus methodischer Sicht ein Musterbruch.
Die Aufstellungsarbeit ist fiir uns eine optimale Me-
thode, um sich in einem Unternehmen einen besse-
ren Uberblick zu verschaffen - vor allem im Hinblick
darauf, wo Potenziale liegen, aber auch Themen auf-
zudecken, die
wir mit unserem
rationalen Den-
ken tiibersehen.

3. Bild: Am Ende der Aufstellung
wurden alle Rollen offengelegt

Vielen Dank und jeder Reprdsentant gebeten,

.s _ seine wichtigsten Empfindungen
fur.. das Ge nochmals rekapitulieren zu lassen
spréch. M sowie auch eine Interpretation liber

das Erlebte abzugeben
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DER MAKLER ALS UNTERNEHMER

Wenn der Wind der Veranderung weht, bauen die
einen Windmiihlen und die anderen Mauern. (Zitat

aus China)

den ganzen Rucksack alleine tragen. Eine
Entlastung durch Anstellung einer Mitar-
beiterin/eines Mitarbeiters, und sei es im
ersten Schritt auch nur geringfiigig, kann

Die Herausforderungen fiir Versicherungsmakler
sind vielfdltig und umfangreich. Dass sich die Bran-
che im Umbruch befindet, ist fiir jeden spiirbar. Dies
nicht nur im Bereich der rechtlichen Themen, son-
dern auch was Kundenerwartungen, Digitalisierung
und vieles andere betrifft.

« Welche Moglichkeiten und Themen sind vorrangig
zu beachten?

» Wie wird sich der Markt zukiinftig entwickeln?

« Wie soll ich mich in dieser Situation verhalten?

Die Wirtschaftskammer Osterreich, insbesondere der
Fachverband der Versicherungsmakler stellt laufend
Mitgliederinformationen und Muster auf deren Web-
seiten bereit. Auch die Verantwortung des Maklers
als Unternehmer ist zunehmend gefragt.

Verkaufen allein reicht nicht mehr aus

Um einen Betrieb rentabel zu halten, ist es notwen-
dig, das Unternehmen entsprechend zu
leiten, die Mitarbeiter zu fithren und Ver-
dnderungen zu managen.

Frither geniigte es, bei finanziellen Eng-
passen die Anzahl an Kunden- bzw. Ver-
kaufsterminen zu erhohen, um die Ge-
winne zu steigern. Heutzutage reicht dies
alleine nicht mehr aus. Die Gestaltung der
Arbeitsprozesse, die Auswahl und Motiva-
tion der Mitarbeiter, ein qualitatives und
spiirbares Kundenservice sowie die Ent-
wicklung eines unverwechselbaren USPs
(Unique Selling Proposition = Alleinstel-
lungsmerkmal) helfen dabei, die betriebli-
chen Herausforderungen gut zu meistern.
Allein durch optimale Gestaltung der Ar-
beitsabldufe im Unternehmen kénnen bis
zu 25% Gewinnsteigerung erreicht wer-
den.

Die Herausforderung fiir EPUs

EPUs (Ein-Personen-Unternehmen) sind
besonders gefordert, da sie all die not-
wendigen Mafinahmen und Anderun-
gen selbst bewerkstelligen miissen und

unter Umstdnden zu einer spiirbaren Ent-

lastung, besseren Erreichbarkeit und auch
Steigerung der Verkaufszeiten fithren. Eine andere
Moglichkeit wdre, mit Maklerkolleginnen oder -kol-
legen in loser oder fester Form zusammenzuarbei-
ten oder wichtige Betriebsgrundlagen gemeinsam
zu nutzen (z.B. gemeinsames Biiro oder Backoffice).
Verdnderungen, um die derzeitigen Herausforderun-
gen besser zu meistern, sollten nicht Hals iiber Kopf,
sondern gut geplant und iiberlegt eingeleitet werden.
Der beigefiigte Folder ist in Kooperation mit der Fir-
ma SEWICO Consulting erstellt worden und soll den
Versicherungsmaklern bei Interesse fiir erste Uberle-
gungen und Schritte Impulse geben, woran Sie in Ih-
rem Unternehmen vorrangig arbeiten kénnen.
Nehmen Sie sich in einer ruhigen Minute etwas Zeit,
um die einzelnen Punkte bezogen auf Ihr Unterneh-
men zu bewerten. Es geht nicht darum, zu zaubern,
sondern vielmehr Aktivititen, die zu Ihrem Unter-
nehmen passen, in konsequenter Form umzusetzen.
Konzentrieren Sie sich auf Ihre Stdrken und ver-
schwenden Sie nicht zu viel Zeit, um etwaige Fehler
oder Schwidchen zu reduzieren. M
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OBMANNWECHSEL

In der Fachgruppe Tirol hat es per 25. Oktober
einen Obmannwechsel gegeben. Ing. Mag.
Thomas Tiefenbrunner iibergab nach 13 Jahren
erfolgreicher Tatigkeit als Obmann der Tiroler
Versicherungsmakler seine Funktion an Michael
Schopper, akad. Versicherungskaufmann.

Ing. Mag. Tiefenbrunner bleibt den Tiroler
Versicherungsmaklern weiterhin als Ombudsmann
erhalten, denn der bisherige Ombudsmann Mag.
Helmut Aulitzky legt seine Funktion zuriick. Die
Fachgruppe unter Thomas Tiefenbrunner und
der neue Obmann Michael Schopper bedanken
sich bei Mag. Helmut Aulitzky fiir die langjahrige

reit waren. Es war wirklich eine schone
Zeit.

Gibt es auch eine unangenehme Erin-
nerung?

Tiefenbrunner: Zum Gliick hat es keine
Katastrophen gegeben, naturgemaf} eini-
ge arbeitsintensive Themen, aber keine
Katastrophen.

Was hitten Sie fiir die Kollegenschaft
noch gerne erreicht?

Tiefenbrunner: Ein Thema, wofiir wir

erfolgreiche Tatigkeit.

schon seit vielen Jahren kampfen, ist der
Status des Versicherungsmaklers beim

13 Jahre Fachgruppenobmann, IThr Resiimee?

Tiefenbrunner: Die vergangenen 13 Jahre waren sehr
interessant und mit den aktuellen Themen IDD-Ver-
mittlerrichtlinie und DSGVO auch herausfordernd.
Ein wenig stolz bin ich auch, dass die Fachgruppe
Tirol und deren Ausschuss sich gemeinschaftlich
den Themen gestellt haben und sich in ihrer Arbeit
sehr einig waren. Das hat zwar seine Zeit gebraucht,
doch wir haben
es letztendlich
geschafft.

Ein wenig stolz binich /i
auch, dass die Fachgruppe
Tirol und deren Ausschuss
sich gemeinschaftlich den
Themen gestellt haben
und sich inihrer Arbeit
sehr einig waren.

Was mochten
Sie dem neuen
Obmann mit-
geben?

Tiefenbrunner:
Nichts - denn
das ist nicht no-
tig, er macht sei-
ne Sache bereits ausgezeichnet. Ich werde jederzeit
bei Fragen zur Verfiigung stehen. Michael Schopper
wird ein guter Fachgruppenobmann sein, er wird si-
cherlich die Dinge anders angehen als ich, aber es ist
gar nicht schlecht, dass ein neuer Wind in Tirol weht.

Was war Ihre angenehmste Erinnerung an Ihre
Funktionszeit?

Tiefenbrunner: Dass ich in Kombination mit mei-
nem Mandat im Fachverband wirklich tolle Kollegen
kennengelernt habe, die auch grofiteils sehr hilfsbe-

Konsumenten. Noch immer wissen viel

zu wenige iiber den Unterschied zwischen
Versicherungsmakler, Versicherungsagent und An-
gestellten im Aufdendienst. Wir haben viel mit Ra-
diowerbung und Aufklarungsarbeit versucht, aber
dennoch ist das Bewusstsein fiir unseren Berufs-
stand noch lange nicht dort, wo wir es gerne hitten.

Was mochten Sie der Kollegenschaft noch gerne
mitteilen?

Tiefenbrunner: Ich mochte mich bei all den Kolle-
gen, die mit mir zusammengearbeitet haben, bedan-
ken. Auch bei
den  Mitarbei-
tern in der Wirt-

schaftskammer, Wir haben viel mit i
bei ~ unserem Radiowerbung und
Geschiftsfiihrer

Aufklarungsarbeit
versucht, aber dennoch
ist das Bewusstsein fir
unseren Berufsstand noch
lange nicht dort, wo wir es
gerne hdtten.

Mag. Kurt Lor-
bek und unse-
rer Sekretdrin
Gabriele Kleissl.
Sie haben alle in
den letzten Jah-
ren einen super
Job gemacht. Es
war sicherlich nicht immer leicht mit mir, aber wir
haben gemeinsam eine gute Zeit verbracht.

Herr Schopper, welche Pline haben Sie als neuer
Obmann der Tiroler Versicherungsmakler?

Schopper: Zu Beginn mochte ich mich bei Thomas
Tiefenbrunner fiir seinen Einsatz in den letzten 13
Jahre fiir die Tiroler Versicherungsmakler sehr herz-
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lich bedanken. Ich selbst bin ebenfalls bereits seit 13
Jahren in der Fachgruppe tdtig. In diesen Jahren gab
esimmer ein sehr sachliches und gemeinschaftliches
Arbeiten im Interesse unsere Tiroler Maklerkollegen.
Heute haben wir in unserer Standesvertretung einen
guten Mix zwischen jungen und erfahrenen Kolle-
gen. Meine Stellvertreter werden kiinftig Michael
Thaller und Florian Singer sein. Wir werden uns
auch in Zukunft bemiihen, fiir unsere Kolleginnen
und Kollegen Ansprechpartner und Problemldser zu
sein. Fiir die Zukunft habe ich mir einige Punkte no-
tiert, auf die ich den Fokus setzen mochte.

Die da wiren?
Schopper: Ganz aktuell die Unterstiitzung unserer

Mitglieder bei den Themen DSGVO, Weiterbildung
und bei der Umsetzung der IDD. Wobei hier der Fach-

Ing. Mag. Thomas Tiefenbrunner

verband mit sei-
ner Tatigkeit fiir
uns Versicherungsmakler federfithrend ist. Bereits
im Herbst bei der Roadshow des Fachverbandes wer-
den wir diese Bereiche eingehend beleuchten und
ein entsprechendes Formularwesen zur Verfiigung
stellen. Weiters ist geplant am 24. Janner beim Ex-
pertentag der Tiroler Versicherungsmakler neben
dem Themenbereich ,Digitalisierung im Makler-
biiro der Zukunft” noch einmal diesen Regulierungs-
vorschriften
Aufmerksam-
keit zu schen-
ken. Des Weite-
ren mochten wir

Heute haben wirin il
unserer Standesvertretung

dafiir  sorgen, einen guten Mix zwischen
dass es im Bun- jungen und erfahrenen
desland  Tirol Kollegen.
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Die Digitalisierung i geniigend  Se-
der Prozesse in den minarangebote
einzelnen Biiros kann zur  Erfiillung
uns helfen, effizienter, der kommenden
L Weiterbildungs-
kostengtinstiger und .
verpflichtung
am Ende des Tages geben wird,

auch ertragreicher und
erfolgreicher tdtig zu sein.

damit fiir die
Kolleginnen
und  Kollegen
die Moglichkeit
gegeben ist vor
Ort mit kurzen Wegen, dieser Verpflichtung nachzu-
kommen.

Wie sehen Sie die Zukunft des Berufes Versiche-
rungsmakler?

Akad. Vkfm. Michael Schopper

Schopper: Es

wird fiir uns Ver-

sicherungsmakler kein Weg an der Digitalisierung
vorbeifiihren. Es stellt sich nur die Frage, wie kann
ich mir diese zum Nutzen und Vorteil machen. Die
Digitalisierung der Prozesse in den einzelnen Biiros
kann uns helfen, effizienter, kostengiinstiger und am
Ende des Tages auch ertragreicher und erfolgreicher
tdtig zu sein. Die Digitalisierung wird uns Versiche-
rungsmakler in die Zukunft begleiten, von der Daten-
verarbeitung liber den Beratungsprozess bis hin zur
Polizzierung. Wir wollen die Kollegen informieren
und ihnen die Vorteile und Moglichkeiten aufzeigen.
Dies wird auch ein wichtiger Teil unseres Expertenta-
gesim Janner sein.

Meine Herren, wir danken fiir das Gesprich. M
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VIENNA INSURANCE GROUP

Ein Partner, der auf mich
und meine Kunden schaut.

Was mir an der Donau so geféllt? Als regionaler Versicherer spricht sie wie ich einfach die Sprache unserer gemein-
samen Kunden. Und ich kann Versicherungen mit umfangreichem Deckungsumfang anbieten. Dank der breiten
Produktpalette der Donau ist fir jeden Kunden etwas dabei. So stell ich mir das vor. Mehr auf donaubrokerline.at



RSS - ALLES WAS RECHT IST

Zwei Versicherungskunden erhalten von ihrem
deutschen Unfallversicherer eine Mitteilung,

dass sie rund 30% mehr Pramie zahlen miissten,

um im Versicherungsfall die gleiche Rente zu
erhalten. Dabei beruft sich der Versicherer auf
seine Bedingungen und die Zustimmung eines

wsunabhangigen Treuhadnders” zur Pramienerh6hung

- zu Recht?

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

iiber Ihr Kiindigungsrecht belehren.

Sie konnen ihren Vertrag innerhalb eines
Monats nach Zugang unserer Mitteilung
zu dem Zeitpunkt kiindigen, an dem die

Die beiden Antragsteller haben bei der Antragsgeg-
nerin per 30.11.2012 jeweils eine Unfall-Rentenversi-
cherung abgeschlossen. Folgende Klausel ist in den
Versicherungsbedingungen enthalten:

»7- Praimienanpassungsklausel

Mit Zustimmung eines unabhidngigen Treuhdnders
konnen wir die Primien fiir bestehende Versiche-
rungsvertrige erhohen. Der unabhéngige Treuhdn-
der wird einer Primienerhthung nur zustimmen,
wenn die Pramienerhdhung bei einer nicht nur vor-
iibergehenden und nicht vorsehbaren Verdnderung
des Leistungsbedarfs erforderlich ist, damit wir auf
Dauer unsere Leistungsverpflichtungen aus den ab-
geschlossenen Versicherungsvertragen gewahrleis-
ten konnen.

Eine solche Primienerhdhung wird nur wirksam,
wenn wir Thnen die Anderung unter Kenntlichma-
chung des Unterschiedes zwischen alter und neuer
Primie spdtestens einen Monat vor dem Zeitpunkt
des Wirksamwerdens mitteilen und Sie schriftlich

Pramienerhdhung wirksam werden wiir-
de.

Vermindert sich die neue Tarifpramie bei
gleicher oder besserer Leistung, verpflichten wir uns,
die Pramie vom Beginn der nidchsten Versicherungs-
periode an auf die Hohe der neuen Tarifpramie zu
senken.”

Fiir beide Vertrdage ist deutsches Recht vereinbart.
Mit Nachtragspolizze vom 23.9.2017 teilte die An-
tragsgegnerin den Antragstellern unter Berufung auf
die oben zitierte Praimienanpassungsklausel mit, dass
sich die jahrliche Pramie per 30.11.2017 von € 1.355,24
auf €1.761,18 (Erstantragsteller) bzw. von € 504,82 auf
€ 653,95 (Zweitantragstellerin) erhoht.

Die Antragsteller beschwerten sich mit Email vom
25.10.2017 bei der Antragsgegnerin hinsichtlich der
Hohe der Pramienanpassung und kiindigten in wei-
terer Folge mit Email vom 7.11.2017 die Vertrdge.

Mit Schlichtungsantrag vom 7.11.2017 beantragten
sie sinngemadf, die Zuldssigkeit der Pramienerho-
hung zu {iberpriifen.

Die Schlichtungskommission nahm zu diesem An-
trag zusammengefasst wie folgt Stellung:
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Das vertragliche Schuldverhaltnis, ndmlich der Ver-
sicherungsvertrag, weist eine Verbindung zum Recht
verschiedener Staaten der EU auf, sodass nach der
Verordnung (EG) Nr. 593/2008 des Europiischen
Parlaments und des Rates vom 17. Juni 2008 iiber das
auf vertragliche Schuldverhiltnisse anzuwendende
Recht (Rom I) zu priifen ist, welches Recht zur An-
wendung kommt.

Nach Artikel 6 und 7 der Rom I-Verordnung konnen
die Parteien eines Versicherungsvertrages auch das
Recht desjenigen Staates wahlen, in dem der Versi-
cherer seinen Sitz hat. Einem Verbraucher darf da-
durch jedoch nicht der Schutz entzogen werden, den
er hidtte, wiirde keine Rechtswahl erfolgen. Da die
Versicherungsnehmer ihren gewdhnlichen Aufent-
halt in Osterreich hatten, seien daher die Schutzbe-
stimmungen des Osterreichischen Rechts zu beach-
ten.

Der gegenstdndliche Vertrag stelle eine Unfallversi-
cherung dar, die auch Elemente anderer Versiche-
rungssparten wie etwa der Krankenversicherung
beinhaltet.

Die Frage, ob der gegenstdndliche Vertrag analog der
Bestimmung des § 178f VersVG oder ,nur” des § 6
Abs 1Z 5 KSchG unterliegt, weil in beiden Fillen nur
bestimmte Faktoren fiir die Pramienanpassung ver-
einbart werden diirfen, konne aber letztlich dahinge-
stellt bleiben:

Die Bestimmung des Pkt. 7 der Versicherungsbedin-
gungen kniipfe die Zuldssigkeit der Pramienanpas-
sung an eine nicht nachpriifbare Zustimmung eines
nicht ndher genannten Treuhdnders.

Auch wenn diese Regelung mit deutschen Rechtsla-
ge zur Pramienanpassung in der Lebens- bzw. Kran-
kenversicherung konform gehen sollte, sei diese
Bestimmung weder mit § 178f VersVG noch mit § 6
Abs 1 Z 5 KSchG
in Einklang zu
bringen, zumal
nicht transpa-
rent sei, wie
der Treuhdnder
bestellt werde.
Weiters konnen
bei konsumen-
tenfeindlicher
Auslegung der Klausel auch Griinde aus der Sphére
des Versicherers eine Erhohung der notwendigen
Pramien bewirken, was groblich benachteiligend fiir
den Verbraucher wire.

Die Schlichtungskommission musste den Schlich-
tungsantrag dennoch zuriickweisen, da die Vertrage
bereits durch die Versicherungsnehmer gekiindigt
worden waren. Dadurch konnten sie sich nicht mehr
darauf berufen, dass die Vertriage zu den bisherigen
Bedingungen weiterzufiihren wéren. M
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KONSTANTER PARTNER

Seit 2014 ist Arno Schuchter im Vorstand der

Generali Osterreich. Der Chief Sales Officer leitet

das Ressort Vertrieb und Marketing. Wir haben
mitihm iiber neue Courtagevereinbarungen
und Digitalisierung im taglichen Arbeitsablauf
gesprochen.

gangsweise in den Bonifikationsvereinba-
rungen dann generell.

Wie werden die Vorgaben kontrolliert?
Schuchter: Es kommen zwei messbare

Kriterien zum Einsatz. Mit allen unseren
Vertriebspartnern wurden individuelle

Die Generali Versicherung hat keine neuen Cour-
tagevereinbarungen an die Versicherungsmakler
ausgesandt, wieso?

Schuchter: Wir sehen weder aufgrund der IDD Richt-
linie noch der DSGVO Anforderung eine Notwendig-
keit dafiir. Es gibt auch noch keine Umsetzung der
IDD Richtlinie in die Gewerbeordnung bzw. ins Mak-
lergesetz, was einen Anlass dazu liefern konnte. Wo
wir Verdnderungen vornehmen mussten, ist bei den
Bonifikationsvereinbarungen.

Was hat sich hier verdndert?

Schuchter: Wir haben versucht, die Verdnderungen
soweit als moglich gering zu halten. Seit 1. Okto-
ber miissen jedoch zwei qualitative Kriterien erfiillt
werden, um eine Bonifikationszahlung erhalten zu
konnen. Werden diese nicht erfiillt, gibt es bei der
eventuellen Bestands- oder Tagesbonifikation einen
Malus pro Kriterium und Jahr. Fiir 2018 wiirde sich
das aufgrund der Giiltigkeit von IDD ab Oktober nur
minimal anteilig auswirken. Ab 2019 gilt diese Vor-

Ziele ausgearbeitet und wir sind iiber-

zeugt davon, dass diese erreichbar sind.
Nach externer rechtlicher Priifung kommt es damit
zu keinem Fehlanreiz und alle mafigeblichen Kriteri-
en werden erfiillt.

Ein immer wiederkehrendes Thema ist der
OMDS Datensatz und Schnittstellen zum Versi-
cherungsmakler, was ist Ihre Meinung dazu?

Schuchter: Ge-

meinsam mit

TOGETHER CCA Wir haben esunszum i
arbeiten wir lau- Ziel gesetzt, fiir unsere
fend an der Qua- Vertriebspartner
litdtsverbesse-

laufend Verbesserungen
herbeizufiihren und fir
das tdgliche Arbeiten eine
gute Qualitat des OMDS
zur Verfiigung zu stellen.

rung des OMDS
2 und daran, die
bestehenden
Interpretations-
spielraume bei
der Darstellung
der Daten un-
ternehmensiibergreifend auf einen gemeinsamen
Nenner zu bringen - denn von einer standardisier-
ten, automatisierten Datenverarbeitung
profitieren alle Marktteilnehmer in der
Branche. Wir haben es uns zum Ziel ge-
setzt, fiir unsere Vertriebspartner laufend
Verbesserungen herbeizufiihren und fiir
das tdgliche Arbeiten eine gute Qualitdt
des OMDS zur Verfiigung zu stellen. Ein
OMDS mit guter Qualitdt ist aufierdem
eine wichtige Basis fiir die Services die
mit OMDS 3 in Zukunft zur Verfiigung
gestellt werden sollen. Gemeinsam mit
dem Versicherungsverband wurde in
Osterreich OMDS 3 als Standard fiir die
zukiinftige Dateniibertragung festgelegt
und mit TOGETHER CCA bereits die ers-
ten Umsetzungsschritte geschafft. Nun
gilt es, diese Standards rasch flichen-
deckend zu implementieren, damit alle
Marktteilnehmer die Vorteile dieser in-
novativen Technologie nutzen konnen.
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In Alpbach wurde der Versicherungswirtschaft
unterstellt, die Schnittstellenthematik als Steue-
rungselement in Richtung Versicherungsmakler
zu verwenden?

Schuchter: Wir unternehmen alles nur Erdenkliche,
um die Digitalisierung in den Back Office Bereichen
voran zu treiben. Es hat hier in der letzten Zeit eine
positive Verdanderung gegeben. Die Direktiibertra-
gungen kommen nicht nur uns, sondern auch den
Maklern zu Gute. Die Fehlerquote sinkt und die Pro-
zesse werden schlanker und schneller.

Es bedarf aber einer Umstellung in den Prozes-
sen beim Makler?

Schuchter: Man muss den Mut und die Kraft auf-
bringen, sich aus einer gewohnten Umgebung zu
16sen. Eine neue
Systematik ver-

langt sowohl
Wir bleiben regionalin il mOf}lletaren als
allen neun Bundesliandern auc perso-

nellen Einsatz,
aber nach einer
intensiven Um-

mit einer sehr guten
Betreuungsmannschaft
vertreten und daran wird

stellungsphase
sich in Zukunft auch nichts ist der Weg in
andern. eine digitale
Zukunft geeb-

net. Die Mak-
lerschaft wird sich hier, wenn sie sich gegen andere
Vertriebswege behaupten will, weiter entwickeln
miissen. Einige sind bereits ausgezeichnet geriistet
unterwegs, andere stehen noch am An-
fang des Weges.

Wie unterstiitzen Sie ihre Vertriebs-
partner hinsichtlich der neuen Regu-
latorien?

Schuchter: Wir haben die Anforderun-
gen hinsichtlich DSGVO und IDD in un-
serem Front Endsystem eingebaut. Ohne
erkennbaren Mehraufwand wird der
Versicherungsmakler durch das System
durchgefiihrt. Da wir bisher keine nega-
tiven Riickmeldungen erhalten haben,
gehen wir davon aus, dass wir hier unsere
Hausaufgaben exzellent erledigt haben.

Die Generali Versicherung ist regional
stark aufgestellt, wie wird das in Zu-
kunft aussehen?

Schuchter: Die Generali Versicherung
ist seit Jahren in allen Bereichen ein kon-
stanter und berechenbarer Partner fiir die

Versicherungsmakler. Wir bleiben regional in allen
neun Bundesldndern mit einer sehr guten Betreu-
ungsmannschaft vertreten und daran wird sich in
Zukunft auch nichts dndern. Es wurden einige klei-
ne Einheiten zentralisiert. Denn zum Beispiel in der
Sparte ,Maschinenbruch” braucht es nicht in jedem
Bundesland einen Spezialisten. Hier kommen uns
als Versicherungsunternehmen die Mdglichkeiten
der Digitalisierung ebenfalls zu Gute. Eine weitere
Erleichterung des Arbeitsalltages des Vertriebspart-
ners sehen wir auch im Bereich der Einreichung von
Arztrechnungen beim ambulanten Tarif. Hier wer-
den bereits iiber 25% aller ambulanten Leistungen,
von den Kunden direkt iibers Kundenportal abgewi-
ckelt.

Der Versicherungsmakler muss also seine Pro-
zesse auch verandern?

Schuchter: Ja, man muss Verdnderungen zulassen.
Sicherlich gibt es Versicherungsthemen die digital
abgebildet werden konnen - wie zum Beispiel die
Haftpflichtversicherung im KFZ Bereich. Jedoch bei
der Auswahl der richtigen Kaskoversicherung ist
meiner Meinung nach bereits eine personliche Bera-
tung von Noten. Unsere Grundphilosophie ist, soviel
als moglich an alltdglichen Arbeitsprozessen digital
automatisiert abzuwickeln und der ,analogen” Be-
ratungstdtigkeit mehr Zeit zu geben. Denn fiirs Be-
raten, Bedarf erkennen und Vertrdge abschliefden
braucht es den Menschen. Wie das in 20 Jahren aus-
sehen wird, das wissen wir alle nicht.

Wir danken fiir das Gesprich. M
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KAPITANSWECHSEL

Viele kennen sie, eine der beriihmtesten
Zeichnungen: ,Der Lotse geht von Bord.” So

gesehen, gibt es im Gremium Oberdsterreich der
Versicherungsmakler einen Kapitanswechsel. Ein
Erfolgreicher, Dr. Gerold Holzer, geht. Ein Neuer,
Johann Mitmasser, kommt. Er bringt ein Privileg ein:
eine ungeheure Lebenserfahrung. Man sagt, wer viel
Lebenserfahrung habe, der sei weise. Er ist es. Wir

sprachen mit beiden.

liche Ausweitung der Vorschriften. Ein
brennendes, aktuelles Problem ist, dass
die Versicherungsmakler zwar Vorschrif-
ten unterliegen, fiir die es aber zum Teil
keine Gesetzesumsetzung gibt! Zumin-
dest bis heute. Wir miissen und wollen
die Kolleginnen und Kollegen in diesem
unsicheren, schwierigen Bereich unter-
stlitzen - und aufzeigen, was unbedingt
erforderlich ist, was reicht und wo die Pro-
blemfelder sind. Die Maklerschaft besteht

Wie sehen Sie die Zukunft der Versicherungsma-
klerbranche?

Mitmasser: Wir haben eine gute Vergangenheit und
wollen den Schwung in die Zukunft mitnehmen, da-
runter fallen auch Schwerpunkte wie Aus- und Fort-
bildung. Das sind zwei der wesentlichsten Pfeiler der
Maklerschaft {iberhaupt. Darunter verstehen wir,
den Versicherungsmakler am Markt noch mehr in
den Fokus der Menschen zu riicken und ihnen das
Berufsbild des Maklers noch ndherzubringen und zu
prazisieren. Dann wird klar sein, dass sich der Versi-
cherungsmakler von anderen Vermittlern am Markt
abhebt. Eines, der wesentlichen Argumente dabei ist,
dass die Haftung des Maklers am strengsten ist und
die Beratung dadurch am besten garantiert wird. Es
gibt nichts Vergleichbares.

Wie wollen Sie das realisieren?

Mitmasser: Dazu gehort die nachdriickliche Klar-
stellung, auf welcher Seite der Versicherungsmakler
steht. Wir werden nach wie vor gefragt: Bei welcher
Versicherung arbeitest du? Das ist immer noch ein
gefliigeltes Wort und bedeutet: Die Kunden konnen
noch immer nicht unterscheiden, worin der Unter-
schied zwischen einem angestellten Mitarbeiter, ei-
nem Agenten und einem Versicherungsmakler liegt.
Diese Themen werden wir in der Offentlichkeitsarbeit
besonders hervorheben. Wir werden uns auch bemii-
hen, dass Maklerkollegen in ihrem Kundenbereich
dieses Berufsbild zum Gesprachsthema machen.

Sie wollen Bewegung in die Branche bringen.
Was ist Ihre Motivation?

Mitmasser: Mein Animo ist, die Maklerschaft bei ih-
rer tiglichen Arbeit zu unterstiitzen. Wir haben einen
nachhaltigen Paradigmenwechsel in den unseren Be-
rufsstand betreffenden Gesetzen und eine wesent-

zu einem Grofdteil aus Einzelkdmpfern.

Jetzt unterliegen sie aber aus der Geset-
zesumsetzung der DSGVO und IDD im wesentlichen
Rechtsvorschriften wie ein Grof3konzern. Das ist
hochst problematisch. Wenngleich ich die Gesetze-
sumsetzungen nicht als so dramatisch erachte, weil
es von den gesetzlichen Anforderungen her die Ma-
klerberatung auf diesem Level ja schon immer gab.
Jetzt ist sie prdzisiert worden. Nichtsdestotrotz gilt
es aufzuzeigen, dass der Behorde eine Menge Sank-
tionsmoglichkeiten zur Verfiigung stehen. Und dass
es, aufgrund neuer Bestimmungen, auch zivilrechtli-
che Haftungen gibt. Deshalb miissen wir die Makler-
schaft tatkrdftig unterstiitzen und ihr fiir den Alltag
gute Weiterbildungsmdglichkeiten bieten.

Worin liegt die grofdite Herausforderung in der
Zukunft fiir die Kollegenschaft?

Mitmasser: Derzeit ist das unbestritten die Umset-
zung der EU-Regularien in die nationale Gesetzge-
bung. Die Paradigmen werden vollig neu ausgerich-
tet. Das ist eine Herausforderung.

In Wahrheit ist es die gleiche Situation wie 2005. Da
haben wir auch nicht gewusst, was protokolliert wer-
den muss, was reicht, was nicht reicht. Diese Proto-
kollierungspflicht ist jetzt noch einmal verscharft
worden. Seit 1996, seitdem es das Maklergesetz gibt,
unterliegt der Versicherungsmakler der Verpflich-
tung zum Best Advice.

Doch die jetzt geforderte Steigerung des Dokumenta-
tionswahns ist schon irgendwo befremdend, weil es
einfach fiir den Normalverbraucher, und da rede ich
eher vom Privatkundengeschéft, wenig Sinn macht.
Was soll denn bitte ein privater Kunde mit den 95
Seiten einer Antragskopie fiir eine Fondspolizze ma-
chen? Lesen? Oder mit einer 35-seitigen Antragsko-
pie fiir eine schlichte Haushaltversicherung? Wel-
cher Kunde wird das wirklich lesen? Zur Gdnze lesen?
Ich weifd es nicht. Was soll man dem Kunden jetzt
wirklich erkldaren? Ich frage mich ernsthaft, wem eine
solche Dokumentation niitzt.
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Einundzwanzig Jahre - Ihr Resiimee?

Holzer: Ich bin Anfang1997in den Fachgruppen-Aus-
schuss in Oberdsterreich gekommen. Der damalige
Obmann, Heinz Kellermayer, fragte mich, obichbereit
wire, ein Mandat zu iibernehmen. Ich habe es getan.
Mein Animo war, dass sich im Boom der 90er-Jahre
viele Kollegen selbststindig gemacht haben. Die ka-
men aus der Versicherungswirtschaft. Das war ein
Klassiker. Zuerst arbeitete man im Aufiendienst der
Versicherungswirtschaft, oder hatte einen Job in der
Betreuung im Basis- oder mittleren Management. So
habe auch ich mich 1994 selbststindig gemacht, zu-
sammen mit zwei Kollegen. Nachdem ich die ersten
Sitzungen bzw. Fachgruppentagungen besucht hatte,
war ich davon iiberzeugt, dass man mitarbeiten sollte,
um eine Verbesserung im Arbeitsumfeld, aber auch
des Images des Berufsstandes zu erreichen. Das war
damals mein Animo. Mein Resiimee ist, dass man

Dr. Gerold Holzer

viel Hingabe

und grofien Ide-

alismus braucht, um diesen Job zu hundert Prozent
auszuiiben. Es hat mir immer Riesenspafd gemacht,
und es macht mir auch jetzt noch Spafs. Die Freude
an diesem Job holt man sich aus der Anerkennung
der Mitglieder, durch positive Riickmeldungen. Na-
tiirlich ist man auch gewissen Anfragen ausgesetzt
und einiger Kritik. Wenn man den Auftrag, den Job,
nicht mit Freude macht, dann sollte man ehrlich sa-
gen: Ich bin nicht der Richtige dafiir. Bei mir war das
zum Gliick nicht der Fall. Die Wahlergebnisse haben
es dementsprechend gezeigt. Insgesamt denke ich,
dass ich ein gutes Werk abgeliefert habe.

Ihr Nachfolger?

Holzer: Mein Wunschnachfolgerist Hans Mitmasser.
Es ist seit 2011 ein akribisch perfekter Ombudsmann,
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die Kollegenschaft kennt ihn und mit Hans Mitmasser
bekommen wir einen ,super Burschen®, ein Gewinn
fiir den Berufsstand. Und mit Christian Griinsteidl,
der Landesvorsitzender des OVM Oberdsterreich ist,
und der als Ausschussmitglied kooptiert wurde, er-
halten wir einen neuen Ombudsmann, der ab 1. No-
vember ein stimmberechtigtes Mandat erhalt.

Worin besteht Ihrer Meinung die grof3te Heraus-
forderung fiir die Zukunft?

Mitmasser: Fiir mich ist die grofite Herausforde-
rung jetzt und in der Zukunft, unsere Unternehmen
wirtschaftlich mit gutem Ertrag zu fiihren, unter Be-
riicksichtigung aller dieser Vorschriften. Denn die
verprassen nicht nur Zeit, sondern kosten vor allem
auch Geld.

Doch auch das Thema Digitalisierung beschiftigt uns.
Derzeit ist das aber eher ein Kostenfaktor, als dass es
uns tatsdchlich etwas bringt. Weil wir branchenweit
das Problem haben, dass es eine einheitliche Kommu-

Johann Mitmasser

nikation mit al-
len Versicherern
noch nicht gibt. Noch ist es umstédndlich, da Versi-
cherer aufihre eigenen Applikationen bauen. Es sind
viele Ablaufprozesse zu durchlaufen. Der Aufwand
ist exorbitant. Das alles kostet Zeit und Geld und die
Margen werden nicht fetter. Wenn sie gleichbleiben,
ist es schon okay.

Herr Mitmasser, Ihr ganz personliches Anliegen?

Mitmasser: Was ich mir in Oberdsterreich wiinsche,
ist, diesen erfolgreichen Weg, fiir den Gerold haupt-
verantwortlich ist, fortsetzen zu konnen. Dass wir
das derzeit gute Klima in der Fachgruppe erhalten
konnen und wir weiterhin gute Leute fiir die Arbeit
in der Berufsvertretung der Maklerschaft begeistern
konnen. Ich bin sehr guter Dinge, dass uns das gelin-
gen wird.

Vielen Dank fiir das Gesprich. M
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NEUE FACHZEITSCHRIFT

Zeitschrift fur Ende Oktober
Versicherungsrecht wurde die neue
Fachzeitschrift
JZeitschrift fir Ver-
sicherungsrecht”

(ZVersR) in den Raumlichkeiten der DORDA Rechts-
anwilte GmbH mit einem hochkardtigen Herausge-
berteam vorgestellt.

Das Herausgeberteam besteht aus Prof. Mag. Erwin
Gisch, Prof. Dr. Michael Gruber, MMag. Dr. Felix
Horlsberger, Mag. Dr. Walter Kath, MMag. Dr. Mar-
tin Ramharter und Dr. Julia Baier. Die
Zeitschrift fiir Versicherungsrecht wird
sich mit dem Versicherungsrecht ausei-
nandersetzen und bedarfsgerecht und
kompetent versicherungs-, steuer-, auf-
sichts- und vorsorgerechtliche Themen
aufbereiten. Die ZVersR richtet den Blick
sowohl auf die nationale Gesetzgebung
als auch das Unionsrecht. Sie enthilt
Fachbeitrage, News-Updates, Praxisinfor-
mationen, Muster und Checklisten. Die
liickenlose Dokumentation der Recht-
sprechung (OGH, VwGH, EuGH) samt An-
merkungen und eine Auswahl von Fillen

NEUE GEFAHRENZONEN

: W i

der Rechtsservice- und Schlichtungsstelle komplet-
tieren das umfassende Angebot. Das Fachmagazin
erscheint ab Janner 2019 sechsmal jahrlich im Linde
Verlag. Die Spezialausgabe anldsslich der Umsetzung
der Versicherungsvertriebsrichtlinie wurde im Rah-
men der Veranstaltung ebenfalls vorgestellt. Alle
Herausgeber sind mafdgeblich in der ersten Ausgabe
mit Fachbeitrdgen vertreten. Prof. Dr. Oliver Brandt,
LL.M. (Cambridge) Universitit Mannheim hielt an-
lasslich der Prdsentation einen Vortrag, der in der
ersten Ausgabe 2019 verdffentlicht wird. M

VVO Statistisch gesehen
sterben jeden Tag
in Osterreich fiinf
Menschen bei Un-
fillen, die sich bei ihnen zu Hause, in ihrer Freizeit
oder beim Sport ereignet haben. ,2.504 Menschen
sind im Jahr 2017 bei Unfillen ums Leben gekom-
men. Die meisten davon, rund 79 Prozent bzw. 1.978
Menschen, starben im Bereich Haushalt, Freizeit und
Sport®, erklart Prof. Elisabeth Stadler, Vorstandsvor-
sitzende der Vienna Insurance Group und Vizeprasi-
dentin des Roten Kreuzes. ,,Gesamt wurden im Jahr
2017 in Osterreich 784.300 Personen bei Unfillen
verletzt, davon entfallen rund 589.800 Unfille in die
Kategorie Haushalts- und Freizeitunfall“, so Stadler.
Wie eine neue Studie des KFV (Kuratorium fiir Ver-
kehrssicherheit) zeigt, wird unter Beibehaltung der
derzeitigen Praventions- und Lebensvoraussetzun-
gen die Zahl der Unfille in Osterreich weiter stei-

gen: ,Wir gehen von einem markanten Anstieg bei
Haushalts- und Freizeitunfillen aus - fiir das Jahr
2035 konnte das schon 100.000 Unfille pro Jahr
mehr bedeuten”, erldutert KFV-Direktor Dr. Othmar
Thann. Betroffen von der Zunahme sind vor allem
jene Bereiche, in denen die Generation 65+ aktiv
sein wird: Primdr der Haushalt, gefolgt von der ver-
mehrten Ausiibung sportlicher Aktivitdten wie z. B.
Wandern oder E-Biken. Das hochste Risiko zu ver-
unfallen, haben im Jahr 2035 Frauen ab 65 Jahren.
Bei Kindern rechnet das KFV mit keinem Riickgang
bei den Unfallzahlen. Das Bewegungsverhalten der
Smartphone-Generation gelte hier als ein Grund, so
das KFV. Einen weiteren wichtigen Grund fiir die Zu-
nahme von Unfillen im Bereich Haushalt/Freizeit/
Sport sieht Thann darin, ,dass dieser Bereich nach
wie vor vernachldssigt wird, wenn es darum geht,
Mafinahmen umzusetzen, die zu einem Riickgang
bei Verletzten und Getotteten fithren.” M
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DIE PRAXIS MUSS SICH ERST EINSPIELEN

Dr. Ludwig Pfleger, FMA und Chair des EIOPA

Committee on Consumer Protection and Financial

Innovation iiber die Themen IDD Richtlinie,

Zusammenarbeit zwischen Versicherungsmakler

und Versicherungsunternehmen und
Implementierung der neuen Vorgaben.

zu achten. Neu ist auch die explizite Ver-
pflichtung, den Markt fiir Versicherungs-
anlageprodukte (Art.15 (2) PRIIP-VO) und
Versicherungsprodukte allgemein (§ 268a
VAG 2016) zu iitberwachen, was auch ver-
starkte Aufsichtstatigkeiten in diesem Be-
reich mit sich bringen wird.

Wie sehen Sie die Auswirkungen der IDD Richt-
linie auf die Gsterreichische Versicherungswirt-
schaft?

Pfleger: Ziel der Richtlinie {iber Versicherungsver-
trieb ist es, EU-weit ein angemessenes Mindestmaf}
an Kundenschutz zu gewdhrleisten, um das Vertrau-
en der Kunden in den Versicherungsmarkt zu stir-
ken. Diesliegt auch im Interesse der dsterreichischen
Versicherungsbranche, die nach eigenen Angaben
schon bisher fiir sich in Anspruch genommen hat,
den Kunden und seine Wiinsche und Bediirfnisse in
den Mittelpunkt der Geschiftstitigkeit zu stellen.
Dieser Grundsatz wird durch die IDD nunmehr ver-
starkt an rechtlichen Maf3stdben gemessen werden,
was insofern das Compliance-Risiko erhdht. Die neu-
en Vertriebsvorschriften sollten aber nicht nur als
Herausforderung, sondern vor allem auch als Chance
gesehen werden, die Kundenbeziehung und das Kun-

denvertrauen

zu stirken und

daraus entspre-

Was ist von den neuen inhaltlichen
Vorgaben an die Ausgestaltung der
Vergiitungssysteme zu erwarten?

Pfleger: Bei einer am Sinn und Zweck der Vorgaben
orientierten Implementierung der neuen Vorgaben,
sollte es doch gelingen, bei den beteiligten Akteuren
ein gemeinsames Verstdindnis zu erzielen, welche
Vergiitungen bzw. welche Vergiitungssysteme bei
einer objektiv abstrakten Betrachtungsweise unzu-
lassig sind, weil
sie mit der Ver-
pflichtung, im
besten Interesse

Die neuen Vorgabenan i

des Kunden zu
handeln, kolli-
dieren oder sich
nachteilig  auf
die betreffende
Dienstleistung
fiir den Kunden
auswirken kon-
nen. Dies wird
sicherlich dazu

die Ausgestaltung der
Vertriebsvergiitung haben
meiner Meinung nach
jedenfalls das Potential,
einen wesentlichen
Beitrag zum praventiven
Verbraucherschutz zu
leisten.

Die neuen il chenden Nutzen
Vertriebsvorschriften zu ziehen.
sollten aber nicht nurals

Welche Aus-

Herausforderung, sondern
vor allem auch als Chance
gesehen werden, die
Kundenbeziehung und
das Kundenvertrauen

zu starken und daraus
entsprechenden Nutzen
zu ziehen.

wirkungen
wird die IDD
auf die Verhal-
tensaufsicht
haben?

Pfleger: Die
zustidndigen
nationalen Auf-
sichtsbehorden
werden durch die neuen, zusatzlichen Vertriebsvor-
schriften die Aufsichtsaktivititen im Bereich der
Verhaltensaufsicht zu intensivieren haben. Die Auf-
sichtstdtigkeit der FMA hat entsprechend den gesetz-
lichen Vorgaben vorausschauend und risikobasiert
zu sein und ist grundsatzlich auf eine angemessene
Kombination von Off-Site und On-Site Aktivititen

beitragen, Inter-
essenskonflikte zu vermeiden. Die neuen Vorgaben
an die Ausgestaltung der Vertriebsvergiitung haben
meiner Meinung nach jedenfalls das Potential, einen
wesentlichen Beitrag zum praventiven Verbraucher-
schutz zu leisten.

Durch das VAG hat die FMA eine Verordnungs-
ermichtigung hinsichtlich der Vergiitung, was
muss IThrer Meinung nach passieren, dass die
FMA davon Gebrauch macht?

Pfleger: Ja, es ist richtig, dass die FMA mit Zustim-
mung des BMF definieren kann, welche Vertriebsver-
giitungs- und Bewertungspraktiken unzuldssig sind,
weil sie mit der Pflicht kollidieren, im bestmdglichen
Interesse des Kunden zu handeln. Da mit der IDD erst-
mals inhaltliche Vorgaben an die Vertriebsvergiitung
eingefiihrt wurden, bleibt angesichts des prinzipien-
basierten Regelungsansatzes abzuwarten, wie in der
Praxis mit diesem neuen Thema umgegangen wird.
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Es ist daher aus meiner Sicht durchaus nachvollzieh-
bar, bei einer prinzipienbasierten Regelung nicht von
vornherein abstrakt, am Reif3brett, unzuldssige Ver-
triebsvergiitungen zu definieren. Sollten sich in wei-
terer Folge im
Rahmen der Auf-
sichtstatigkeit
Da mit der IDD erstmals /i oder im Rahmen
inhaltliche Vorgaben an eines einheitli-
die Vertriebsvergiitung chen Branchen-
eingefiihrt wurden, verstindnis
bleibt angesichts des pest1mmte,
prinzipienbasierten jedentalls — als

unzuldssig an-
Regelu ngsansatzes zusehende Ver-
abzuwarten, wie in der giitungsprakti-
Praxis mit diesem neuen ken abzeichnen,
Thema umgegangen wird.

konnte ich mir
vorstellen, dass
deren Unzulds-
sigkeit demonstrativ zur Sicherstellung eines ,level
playing fields* in einer Verordnung klargestellt wird.

Wie ist Ihrer Meinung nach die durch einige
neue gesetzliche Bestimmungen aufsichtsrecht-
lich indizierte engere Zusammenarbeit zwischen
Versicherer und Versicherungsmakler zu sehen?

Bestimmte neue aufsichtsrechtliche Vorgaben, wie
z.B. die Zusammenarbeit im Rahmen der Anforde-
rungen an die POG (insb. Informationsaustausch
zum Versicherungsprodukt, Zielmarkt-Monitoring
usw.) bedingen tatsdchlich in diesen Bereichen eine
engere Zusammenarbeit auch des Versicherungsma-

klers mit dem
Versicherer. Das
muss sich in der
Praxis erst ein-

Am besten und il

spielen und wird
in der Anfangs-

moglichst reibungslos
wird das dann

phase fiir man-
chen sicherlich
gewohnungs-
bediirftig sein.
Am besten und
moglichst  rei-
bungslos wird
das dann funk-
tionieren, wenn
alle Beteiligten
rasch ein gemeinsames Verstdndnis hinsichtlich der
mit den gesetzlichen Vorgaben verbundenen Erfor-
dernisse erzielen.

funktionieren, wenn

alle Beteiligten rasch
ein gemeinsames
Verstandnis hinsichtlich
der mit den gesetzlichen
Vorgaben verbundenen
Erfordernisse erzielen.

Wir danken fiir das Gesprich. M
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KLARE WORTE

Klare Worte vom Konsumentensprecher des
Fachverbandes der Versicherungsmakler KR

Rudolf Mittendorfer betreffend ,Euroherc”. Bereits

in einigen Tageszeitungen sind Artikel iiber die
kroatische Versicherung mit Niederlassung in
Osterreich erschienen. Seit letztem Jahr ist das

Unternehmen in Osterreich vorrangig im Kfz-Bereich

tatig.

ich jedoch, dass es eine gewaltige Zahl an
Beschwerden gab.

Die FMA wies darauf hin, dass im Zuge der
Niederlassungsfreiheit die Zentrale der
Euroherc - also Zagreb - zustdandig wire
und man mit der dortigen Aufsicht in Kon-
takt treten wiirde.

In diesen Tagen erlangte ich auch durch
die Fachgruppe Wien Kenntnis dariiber,

Herr Mittendorfer, vor einigen Tagen erschien in
einer Tageszeitung ein ganzseitiger Artikel be-
treffend ,,Euroherc”, in welchem Sie mehrfach
zitiert werden. Was hat es damit auf'sich?

Mittendorfer: Das ist eine etwas lingere Geschich-
te, in welche ich in mehrfacher Hinsicht involviert
wurde. Vorweg: Euroherc ist eine kroatische Versi-
cherung, deren Titigkeit in Osterreich an mir spurlos
voriibergegangen ist. Vor einigen Monaten jedoch
wurden binnen weniger Wochen mehrere unserer
Klienten in Unfille verwickelt, in welchem jeweils Eu-
roherc-Versicherte die eindeutig ,Schuldigen waren.
An sich eine fiir jeden Makler unliebe aber einfache
Aufgabe - Fremdschdden abwickeln. Wir haben drei
sehr tiichtige SchadensreferentInnen, ich bekomme
von diesen Dingen gliicklicherweise nur etwas mit,
wenn es kraftig hakt.

Das war leider der Fall - ich musste feststellen, dass
dieses Unternehmen - den Begriff Versicherung will
ich bewusst vermeiden, denn das setzt Leistung vo-
raus - wochen- und monatelang nicht in
der Lage bzw. willens war, iberhaupt eine
Schadennummer zu vergeben. Dutzen-
de Versuche mit endlosem Liutenlassen
fiihrten hin und wieder zu Telefonkontak-
ten, die vollkommen wirkungslos waren.
Mails wurden nicht oder vollig sinnent-
leert beantwortet. So, als wiirde ich nach
der Tageszeit fragen, und die Antwort
wire, wie das Wetter gerade in Athen ist.
Es war und ist unvorstellbar.

Ein Hinweis einer erbosten Mitarbeiterin,
dass ,wir uns beschweren wiirden”, wurde
hohnisch mit ,Da fiirchten wir uns aber,
wenn sich ein Makler beschwert” und mit
dem Auflegen beantwortet. Ich beschwer-
te mich tatsdchlich - beim VVO und bei
der FMA. Beides war nicht befriedigend.
Der VVO wollte offenbar nichts Schlechtes
iiber ein Mitglied sagen. Informell erfuhr

dass es Beschwerden von Maklern wegen
von Euroherc vorenthaltener Provisionen
gibe. Und es rief mich ein alter Freund an,
der mich um Hilfe bei einem Kfz-Schaden bat. Dieser
Freund hat selbst eine Maklerberechtigung, ist Unter-
nehmensberater und ein auflerordentlich eloquenter
und durchschlagskraftiger Mann. So eine Beschwer-
de war geradezu ein Trost fiir uns - wir waren nicht
alleine mit unserem Leid.

Er - und ich muss den Fall schildern - fuhr mit sei-
nem beschddigten Mercedes zu seiner jahrzehnte-
langen Vertrauenswerkstatt. Gegner Schuld, Unfall-
bericht ausgefiillt und unterfertigt, eine einfache
Sache. Zu seiner Uberraschung musste er erfahren,
dass diese Werkstatt keine Reparaturen fiir Euroherc
iibernimmt, denn die seien schon iiber 100.000 Euro
schuldig. Er miisse selbst zahlen.

In weiterer Folge vereinbarte ich mit ihm, dass er
diesen Fall konsequent durchzufechten versuche.
Unzdhlige, gut dokumentierte - und ergebnislose -
Telefonate, Mails, in denen zunéchst erhaltene Unter-
lagen bestritten wurden. Spiter, als das nicht mehr
ging, um Ver-
stindnis gebe-

KR Rudolf Mittendorfer
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ten wurde, da man in Osterreich noch jung sei und
sich noch nicht auskenne (das gibt es schriftlich!)
und dergleichen mehr. Eine Besichtigungsstelle am
Parkring, bei der in der Einfahrt begutachtet wird, ein
vollig abstruses Ergebnis (die eigene Versicherung
des Kollegen schitzte den Schaden doppelt so hoch)
und schlussendlich ein Schreiben, in welchem 50 %
von dem halb so hohen Betrag angeboten wurden,
mit einem auflergerichtlichen Vergleich, der noch so
formuliert war, dass der Geschddigte seine Ansprii-
che verlore, nahm er nicht an.

Das kann man sich alles nicht vorstellen. Besagter
Kollege war bereit, mit uns als Standesvertretung an
die Medien zu gehen.

Das klingt ja alles furchtbar. Und warum haben
Sie das nicht gemacht?

Mittendorfer: Nun, wir machten einen Fehler. Fach-
verbandsobmann Christoph Berghammer und ich
wollten mit den Standesvertretern der Kfz-Innung
und der Werkstétten gemeinsam an die Presse gehen,
am besten noch mit Vertretern des VKI, um solcher-
art auf die Grofie des Problems geballt hinweisen zu
konnen. Das hat aber zu lange gedauert, den die woll-
ten noch recherchieren und koordinieren, und da es
offenbar, wie erwdhnt, viele Beschwerden gibt, fan-
den diese auch zum Profil, welches umfangreich be-

richtete - allerdings ohne konkrete Fdlle anzufiihren.
Wir haben daher entschieden, alleine zu agieren und
fiihrten ein Gesprich mit der erwdhnten Tageszei-
tung. Vor dem Erscheinen gab es zu Euroherc auch
einen ausfiihrlichen Bericht mit zwei Betroffenen im
ORE. Die Sache eskaliert also gerade.

Wie ist der aktuelle Status?

Mittendorfer: Nun, wir haben als Verag einen Fall
-abgeschlossen”, 700 Euro wurden bezahlt - nach 3
Monaten. Zunichst wurde alles bestritten, nachdem
vorher ein Teil angeboten wurde. In der Zwischenzeit
war noch ein Euroherc-Versicherter in das geparkte
Auto einer Mitarbeiterin gefahren.

Totalschaden. Gleiches Spiel, wochenlang keine Re-
aktion von Euroherc. Die Mitarbeiterin musste - um
wieder ein Auto zu haben - den Schaden iiber ihre
Vollkaskoversicherung abwickeln und hat den Selbst-
behalt eingeklagt (ca. 500 Euro).

Das heif3t, Euroherc stellt sich zuerst taub, be-
streitet, bietet dann geringe Zahlungen an oder
ldsst sich auf Selbstbehalte klagen?

Mittendorfer: Genauso ist es; man macht die Ge-
schddigten offenbar gezielt miirbe. Man muss dieses
Prozedere ja erst einmal aushalten. Da wird - sobald
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Derzeit sieht das EU-Gesetz fir @
die einzelnen Mitgliederstaaten
keine Moglichkeit einer
Uberpriifung ausléndischer
Versicherer vor, ob sie zum

Markt zugelassen werden oder
nicht. Die Kontrolle wird in der
Regel in dem Herkunftsland
durchgefiihrt oder sollte zumindest
dort durchgefiihrt werden. Des
Weiteren fehlt innerhalb der EU ein

es  Schriftver-
kehr gibt - sehr
.juristisch”
kommuniziert
mit Paragrafen
gedroht und
der Geschidigte
sehr geschickt
in eine Bittstel-

reglementiertes System, wie man
vorgehen soll, wenn ein Versicherer
in Konkurs geht und dieser auch in

lerposition ge-
riickt. Bei Kklei-

anderen Mitgliederstaaten operiert nen Betrdgen
hat. Erst 2018 wurde ein Vorschlag werden wahr-
seitens der EU-Kommission scheinlich viele
vorgelegt, dass es klare Regelungen kapi .

. e . apitulieren,
in solchen Situationen insbesondere

in Bezug auf die verpflichtende oder eben den
Haftpflicht geben soll. Schaden  iiber

die eigene Kasko
abwickeln - da
bleiben dann
Selbstbehalte und ein schlechtes Rendement.
Euroherc bereichert sich also am Geschddigten durch
Nichtzahlung und an den anderen Versicherungen
durch Uberwilzen auf deren Kasko. Das ist ein skan-
dal6ser Zustand und ich verstehe nicht, dass da offen-
bar behordlich so schwer etwas zu machen ist. Doch
vielleicht kommt jetzt Bewegung in die Sache, es gibt
einige Signale.

Was ist Ihr Ziel in der Angelegenheit?

Mittendorfer: Nun, ich zitiere wieder einmal ,unse-
ren” Lord Britain, den ehemaligen Vizeprasidenten
der EU-Kommission, von dem wir ja eine tolle Defi-
nition des Maklers haben. Lord Britain hat auch ge-
sagt, dass der Makler , der Wachter des Marktes” sei.
Wir nehmen das als Standesvertretung sehr ernst.
Christoph Berghammer hat als Fachverbandsobmann
schon vor Wochen die zustdndigen Behorden infor-
miert. Wir sehen absoluten Handlungsbedarf. Und
als Konsumentensprecher der Makler mussich darauf
hinweisen, dass
es JEDEN treffen

Euroherc Zentrale in Zagreb
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kann. Ich kann mir ja nicht aussuchen, wer mit mir
kollidiert.

Betreffen die Problem nur Kfz-Schidden, oder gibt
es auch andere Fdlle?

Mittendorfer: Das kann ich nicht beantworten. Ich
weif3, dass Euroherc praktisch alle Risken nimmt
(Flotten, Taxi, ...), welche bei anderen Gesellschaften
saniert oder gekiindigt werden. Selbiges gilt aber an-
geblich auch bei anderen heiklen Branchen wie Si-
gewerken. Es wird anscheinend gezielt eine negative
Risikoallokation in Kauf genommen - mit Pramien,
die teils unter denen liegen, welche die gekiindig-
ten Vertrdge hatten. Jedenfalls hat man mir das im
Kfz-Bereich berichtet. Wie ausgefiihrt, bringt die
»Schadenbearbeitung” von Euroherc Menschen in be-
trachtliche Schwierigkeiten. Das kann leicht existen-
ziell werden. Ich will mir gar nicht vorstellen, wie das
aussieht, wenn tatsichlich so ein Sdgewerk abbrennt.

Das heifdt, Sie warnen die Kollegenschaft davor,
mit Euroherc zu kontrahieren?

Mittendorfer: Ich habe gut dokumentierte Fille, die
gebe ich bekannt. Es soll jeder fiir sich die richtigen
Schliisse ziehen und genau die Bestimmungen des
Maklergesetzes und der zugehodrigen Materialien
lesen. Berichte im ORF im renommiertesten Nach-
richtenmagazin, in einer hochseriosen Tageszeitung,
allesamt mit Belegen, dass diese Versi... dh dieses Un-
ternehmen offenkundig nicht zahlen will, das kann
kaum der ,bestmogliche Rat” sein.

Sie wurden in der besagten Tageszeitung aber
auch mit einem Hinweis auf dhnliche Vorginge
in Bulgarien zitiert, was hat es damit auf sich?

Mittendorfer: Ein Freund von mir lebt beruflich in
Bulgarien. Der fragte mich, ob ich die Olympic-Versi-
cherung kenne. Die sei ndmlich in Konkurs und héitte
270.000 geschddigte Kunden hinterlassen.

Er wollte mir das deshalb erzdhlen, weil ich immer
stolz auf die Stabilitdt von Versicherun-
gen, besonders in Osterreich, hingewiesen
hatte und dass es seit der Phonix in Oster-
reich keinen Konkurs mehr von einer Ver-
sicherung gegeben hitte. Ich habe mir die
Unterlagen besorgt und iibersetzen lassen.
Das ist durchaus beunruhigend. Vor allem
die Tatsache, dass diese zypriotische Ver-
sicherung in Bulgarien in den auch dort
sehr umkampften Kfz-Markt mit Dum-
ping-Pramien eingestiegen ist. Man kann
das ja hoffentlich nicht vergleichen, oder
vielleicht doch?

Danke fiir das Gesprich. M
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