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iebe Kolleginnen und Kollegen, 

ich denke schon, dass es sich mittlerweile in allen 

Landesteilen herumgesprochen hat, dass in der letzten 

Februarwoche dieses Jahres Wirtschaftskammerwahlen 

stattfinden. Ich war im Herbst des vergangenen Jahres in 

ganz Österreich bei diversen Maklertagungen unterwegs und 

konnte in hunderten von Gesprächen mit den Mitgliedern 

unserer Fachorganisationen die grundsätzliche Zufrieden-

heit mit unserer Arbeit auf Landes- und Bundesebene fest-

stellen. Diese durchaus erfreuliche Tatsache könnte jedoch 

dazu führen, dass man die Wirtschaftskammerwahl nicht 

ganz so wichtig nimmt. So nach dem Motto „Passt eh“ bzw. 

„Die machen das schon“.

Dies jedoch erachte ich als große Gefahr. Es geht nämlich auch 

bei den nahenden Kammerwahlen in Wirklichkeit um die Frage 

der Wahlbeteiligung. Also um die Repräsentativität des Ergeb-

nisses und somit auch um die Legitimierung der Funktio­

näre, die sich der Wahl stellen.

Denn: Je stärker die Wahlbeteiligung in unserer Branche aus-

fällt und je weiter vorne wir im „Ranking“ der Wahlbeteili-

gungsquoten unter den mehr als 80 Branchen der Wirt-

schaftskammer Österreichs liegen, desto größer ist unser 

Gewicht innerhalb und außerhalb der Wirtschaftskammer

organisationen.

Das gilt in Analogie selbstverständlich auch für die Position 

gegenüber den Ministerien, den im Parlament vertrete­

nen politischen Parteien sowie vor allem in Brüssel. Das 

mag man bedauern oder begrüßen, es ist so. Wenn ich bei all 

diesen Stellen in meiner standespolitischen Arbeit sagen 

kann, dass beispielsweise 80 Prozent unserer Mitglieder hin-

ter unserer Politik stehen, so ist das die allerstärkste Legi

timation. Um genau diese Legitimation geht es – insbesonde-

re in Zeiten eines leider stärker werdenden Beamtenapparats 

in EU-Europa sowie bei all den politischen Unsicherheiten 

und Unwägbarkeiten derzeit auch in Österreich. Es sind 

nun einmal Einigkeit und Geschlossenheit, die unsere Bran-

che stark machten.

Wir haben das bei der Frage der Kammerreform 2008, bei der 

Frage der Provisionsoffenlegung bzw. des Provisionsverbots 

sowie vor zwei Wochen bei einem für uns ganz besonders 

wichtigen Bescheid des Wirtschaftsministeriums gesehen. 

Ich empfehle Ihnen an dieser Stelle die Lektüre des Jahres-

berichts des Fachverbandes (Abrufbar über die Homepage des 

Fachverbandes der Versicherungsmakler unter dem Menüpunkt: 

Ihre Interessenvertre-

tung; Submenü: Tätig-

keitsberichte).

Die Frage der gesetz­

lichen Mitgliedschaft 

( „ P f l i c h t m i t g l i e d -

schaft“) wird von diver-

sen wahlwerbenden 

Gruppen negativ gese-

hen, auch in dieser 

Wa h l a u s e i n a n d e r s e t -

zung. Aber gerade diese 

gesetzliche Mitglied-

schaft ist es, die der 

Wirtschaft insgesamt 

sowie kleineren Bran­

chen wie der unseren 

in Gesetzgebung und 

Verwaltung Gehör ver­

schafft. Denn wir kön-

nen in der nationalen 

wie in der supranationalen Diskus

sion für uns in Anspruch nehmen, für alle Makler Österreichs 

zu sprechen. Das ist ein Wert, dessen man sich erst bei so 

brisanten Themen wie der IMD II in der kontroversiellen 

Diskussion bewusst wird.

Auf Grundlage all dieser Überlegungen ersuche ich Sie 

dringend, an der Wirtschaftskammerwahl 2015 teilzu­

nehmen und Ihren Beitrag auch dadurch zu leisten, dass 

Sie jede Kollegin und jeden Kollegen, die daran – aus wel-

chen Gründen auch immer – nicht teilnehmen wollen, dazu 

aufrufen, dies zu tun.

Das gehört zur Motivationsaufgabe in den eigenen Reihen. 

Eine Wahlbeteiligung von mehr als 70 Prozent wäre sehr 

wünschenswert, und ich bin überzeugt davon, dass die neu 

gewählten Organe die Anliegen unserer Branche auch in den 

nächsten fünf Jahren bestens vertreten werden. Mit Rücken­

wind eines Votums, das sich auf möglichst viele der Wahl­

berechtigten stützt. 

Deshalb hofft auf eine hohe Wahlbeteiligung im Sinne der 

gemeinsamen Sache

Ihr Gunther Riedlsperger

Ihr Beitrag ist erforderlich
L

Gunther Riedlsperger



Der Versicherungsmakler           Februar 2015	

4 VM Editorial

VerMittelt
Kommentar von FV-Vorst. Gunther Riedlsperger� 3

VM Personalia� 38

VM Titelgeschichte

Info zu den Kammerwahlen 2015	�  5-17

VerbandsManagement
Verbandsmeldungen� 18
Bescheid des Wirtschaftsministeriums� 22
Wissen rund um FATCA� 30

VersicherungsMärkte�
Plegeversicherung: Die Zeitbombe Alterspflege� 24
Noch viel zu tun am Arbeitsmarkt mit "Migrationshintergrund"� 32
Skifahren: ein sportliches Vergnügen das Gefahren birgt� 33
Risiko Cyberkriminalität� 34
VIG wächst dynamisch in schwierigem Umfeld� 35

VerMischtes� 39

Umfassende Information 
zu den Kammerwahlen

n der vorliegenden Ausgabe des VM finden die geschätzten Leser eine Fülle 

von Informationen, die dem Wahlberechtigten bei den Ende Februar statt-

findenden Wahlen zur Wirtschaftskammer die Orientierung erleichtern sollen. 

Alle Fachgruppenobmänner der neun Bundesländer nehmen zur Arbeit in der zu 

Ende gehenden Funktionsperiode Stellung, bilanzieren die Tätigkeit im jeweiligen 

Bundesland und skizzieren ihre spezifischen Vorstellungen für die Arbeit der 

kommenden fünf Jahre. Da wird ein sehr breites Spektrum an unterschiedlichen 

Aktivitäten der regionalen Standespolitik sichtbar. 

Darüber hinaus stellen die Spitzenkandidaten der bundesweit wahlwerbenden 

Gruppen – sofern sie im Fachausschuss vertreten sind – ihre programmatischen 

Schwerpunkte für die Periode 2015 bis 2020 vor. Möge keiner sagen können, er sei 

deshalb nicht zur Wahl gegangen, weil er zu wenig informiert war …

Ein weiteres redaktionelles Thema ist Pflegeversicherung. Sie steckt hierzulande – 

was die Zahl der abgeschlossenen Verträge betrifft – zwar noch in den Kinderschu-

hen, doch alle Experten sind sich einig: Das ist ein Marktsegment der Risikovorsor-

ge, dessen Bedeutung noch sträflich unterschätzt wird und das beachtliche 

gesellschaftspolitische Sprengkraft aufweist. Auch für Versicherungsmakler, die 

nicht auf Personenversicherungen spezialisiert sind, sollten die aktuellen Daten 

und die künftigen Entwicklungen von Alter und Pflegebedürftigkeit in einer Gesell-

schaft, die noch immer eine steigende Lebenserwartung hat, ein Denkanstoß sein.

In der Unternehmensberichterstattung aus den Assekuranzen wird deutlich: Wäh-

rend die heimische Kreditwirtschaft nach wie vor unter geringer Kreditnachfrage, 

anhaltenden Währungsturbulenzen und geopolitischen Risiken im CEE-Raum lei-

det, bewegt sich die österreichische Versicherungswirtschaft in vergleichsweise 

ruhigem Fahrwasser. Das Prämienaufkommen wächst mit verhalte-

ner Kontinuität, was angesichts der stagnierenden Realeinkom-

men, relativ hoher Arbeitslosigkeit und einem Rekordniveau in der 

Steuer- und Abgabenquote des Hochsteuerlandes Österreich durch-

aus bemerkenswert ist. Interessant in 

diesem Zusammenhang: Trotz anhalten-

der Niedrigstzinspolitik der EZB und der 

daraus resultierenden wesentlich er-

schwerten Geldvermögensbildung hat die Lebensversicherung 

wieder Tritt gefasst. Das zeigen jedenfalls die ersten nunmehr eintreffenden 

Jahresdaten der Versicherungsgesellschaften. Besonders die Entwicklung im 

Einmalerlag zeigt, dass die Rücknahme einer steuerlichen Fehlentscheidung von 

vor einigen Jahren durchaus belebende Effekte haben kann.

Hoffentlich ist das den Akteuren der aktuellen Steuerreform auch bewusst. Am  

17. März sollen wir es ja angeblich wissen.

In der nächsten Ausgabe des VM hoffentlich mehr darüber!

Dkfm. Milan Frühbauer, Chefredakteur

m.fruehbauer@manstein.at

I

 „ Informationsoffensive für 
Wahlberechtigte.“
Dkfm. Milan Frühbauer
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Inhaltliche Orientierung
für die Kammerwahl 2015
Um die wahlberechtigten Versicherungsmakler umfassend über Inhaltliches zu informieren, haben 
wir für die vorliegende Ausgabe des VM einiges an Stellungnahmen, Rückblicken auf geleistete 
Arbeit und programmatischen Vorhaben zusammengetragen.

lle Fachgruppenobmänner der neun 

Bundesländer nehmen auf den kom-

menden Seiten zur Arbeit in der zu Ende ge-

henden Funktionsperiode Stellung, bilanzie-

ren die Tätigkeit im jeweiligen Bundesland und 

skizzieren ihre spezifischen Vorstellungen für 

die Arbeit der kommenden fünf Jahre. Um 

nicht in den Verdacht regionaler Hierarchien 

zu kommen, erfolgte die Reihung der Bundes-

länder in alphabetischer Reihenfolge. Darüber 

hinaus stellen die Spitzenrepräsentanten 

der bundesweit wahlwerbenden Gruppen – 

sofern sie im Fachausschuss vertreten sind – 

ihre programmatischen Schwerpunkte für die 

Periode 2015 bis 2020 vor.

Fachverband unterstützen
So wie wir in den vergangenen fünf Jahren bemüht waren, mit unserer 
Arbeit das Beste zugunsten der Kollegenschaft zu bewirken, möchten wir 
auch bei Rückblick und Ausblick in die nächste Funktionsperiode Stellung 
nehmen: Gemeinsam! Deswegen verfassten den Bericht für das Burgen-
land Komm.-Rat Siegfried Fleischacker und Helmut Bauer. 

m Beginn der abgelaufenen Funktionsperiode 

erfolgte eine in ihrer Wirkung für die Arbeit 

unserer Kollegen, die sich für Funktionen zur 

Verfügung stellen, wesentliche insti-

tutionelle Veränderung: Waren wir bis-

her als Fachvertretung (und somit ohne Ho-

heit über das eigene Budget) organisiert, 

agieren wir nunmehr als Fachgruppe mit ei-

gener Budgetverantwortung. 

Dieses „Selbstständigwerden“ innerhalb 

der Wirtschaftskammer brachte es jedoch 

mit sich, dass gemäß den strengen Vorgaben 

aus dem Wirtschaftskammergesetz die Not-

wendigkeit bestand, eine sogenannte Geba-

rungsreserve in der Höhe eines Jahresbud-

gets aufzubauen.

Setzt man eine solche budgetäre Maßnahme 

innerhalb einer Funktionsperiode um, so be-

dingt das – was den finanziellen Rahmen für 

eigene Aktivitäten betrifft – eine gewisse Zu-

rückhaltung. 

Dennoch ist es gelungen, regelmäßige PR-

Aktivitäten in regionalen Medien, eine lan-

desweite Plakatkampagne und mehrere Wel

len von Radiospots im regionalen ORF-Radio 

zu finanzieren. Die mediale Präsenz ist für 

unseren Berufsstand besonders wichtig.

Darüber hinaus war es möglich, einem häufig 

vorgetragenen Wunsch unserer Maklerkolle-

gen zu folgen und wertvolle Veranstaltungen 

in Sachen Weiterbildung auch im Burgenland 

anzubieten, die wir darüber hinaus aus dem 

Budget fördern konnten. 

Besondere Beachtung haben wir der Arbeit 

im Fachverband und dessen Arbeitsgrup-

pen geschenkt. So haben wir aus dem Kreis 

der Fachgruppe nicht „nur“ Personal für je-

den Arbeitskreis entsandt, sondern mit Sieg-

fried Fleischacker (EDV) und Gerhard 

Jeidler (Öffentlichkeitsarbeit) auch enga-

gierte Arbeitskreisleiter gestellt. 

Für die kommenden fünf Jahre wird auf Lan-

desebene insbesondere die Erweiterung des 

Angebots, die eigene fachliche Kompetenz 

durch wertvolles Wissen von Experten in un-

terschiedlichen Fachgebieten (mit besonde-

rem Fokus auf die rechtlichen Grundlagen der 

Versicherungswirtschaft) zu ergänzen, wohl 

ein wesentlicher Teil der Arbeit sein. 

Da aber in Wahrheit all das, was für die Wah-

rung und Sicherung der Interessen unse-

res Berufsstandes und damit die Erhaltung 

seiner Wettbewerbsfähigkeit sowie seiner 

professionellen Sonderstellung in der Versi-

cherungswirtschaft nur auf Bundesebene 

geschehen kann, wird es notwendig sein, 

weiterhin auch aus unserem Bundesland die 

Arbeit im Fachverband zu unterstützen. Im-

merhin hat es viel Engagement und Aufwand 

von Mitgliedern des Fachverbands sowie die 

bedingungslose Zusammenarbeit aller im 

Fachverband vertretenen Bundesländer 

und Fraktionen gebraucht, um in Brüssel 

den – wohl nicht unwesentlichen – Teil Öster-

reichs zur Abwehr einer für uns alle womög-

lich fatalen Vermittlerrichtlinie zu erreichen. 

Unseren Fachverband zu unterstützen, 

sein Ansehen, seinen Einfluss, und seine 

Handlungsmöglichkeiten zu stärken, das 

muss und wird auch in der kommenden Funk-

tionsperiode ein ganz wesentliches Ziel unse-

rer Arbeit sein. Das Burgenland wird auch in 

der kommenden Periode seinen Beitrag zum 

Besten aller leisten, so, wie das die übrigen 

Bundesländer auch tun. 

Helmut Bauer, Siegfried Fleischacker

Helmut Bauer: „Kräftige 
Unterstützung des Fachverbandes 
aus dem Burgenland.“
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Dynamische Berufsgruppe
Für uns als Versicherungsmakler ist es sehr wichtig, sich ständig weiter­
zuentwickeln. Auch bei uns in Kärnten gilt: Die Zukunft liegt vor allem 
im Bereich Aus- und Weiterbildung, aber auch in der Veränderung des 
öffentlichen Meinungsbildes gegenüber unserer Branche. Hier muss 
das Image in der öffentlichen Wahrnehmung auf einen Expertenstatus 
angehoben werden.

ir als Fachgruppenobmann der Ver-

sicherungsmakler in Kärnten ist 

und war es sehr wichtig, diese erwähnten 

Themen im breiten Einvernehmen mit 

dem Fachgruppenausschuss und der Kol-

legenschaft in den letzten Jahren umzu-

setzen. Diese Zielvorgabe wurde absolut 

erreicht und wird durch die zu 100 Prozent 

einstimmigen Beschlüsse im Ausschuss 

bestätigt! Durch die breit angelegte 

Imagekampagne, bei der 20 Kolleginnen 

und Kollegen als authentisches Sprach-

rohr ihrer Fachgruppe und Kollegenschaft 

agierten, konnten nachweislich zwei 

wichtige Punkte erreicht werden: Unsere 

bestehenden Kunden fühlen sich sehr 

stark bestätigt, mit einem Versicherungs-

makler zusammenzuarbeiten, und wir 

werden insgesamt als junge, dynami-

sche und attraktive Berufsgruppe 

wahrgenommen. Dies wird auch durch 

die halbjährlich durchgeführten Ausbil-

dungskurse unterstrichen, welche im na-

tionalen Vergleich überdurchschnittlich 

gut besucht werden. Dadurch ist die An-

zahl der Kollegen in den letzten Jahren 

trotz massiver Turbulenzen in einigen 

Marktsegmenten stetig gestie-

gen. Ein weiterer Startschuss 

erfolgte im Bereich Weiterbil-

dung. Wir bieten vermehrt Ver-

anstaltungen, Tagesseminare 

und Informationsabende und 

vieles andere an. Die Mitglieder 

nehmen dieses Angebot sehr 

stark in Anspruch. Als Ausfluss 

dieser unzähligen Come-To-

gethers konnte eine stärkere 

Vernetzung der Unterneh-

mer ermöglicht werden. Akti-

ver Wissensaustausch und 

partnerschaftlicher Umgang 

miteinander werden von allen 

als sehr wichtig empfunden. 

Auch für Angestellte von Versi-

cherungsmaklern wurde ein förderbarer 

Fachlehrgang zur Weiterbildung ins Leben 

gerufen. 

Im Juli 2012 sorgte die Europäische Kom-

mission mit Veröffentlichung des Entwurfs 

einer neuen Vermittlerrichtlinie (IMD II) für 

allgemeine Branchen-Kopfschmerzen. Es 

standen eine Provisionsoffenlegung und ein 

Provisionsverbot auf europäischer Ebene im 

Raum. Doch durch die sehr starke Interes-

senvertretung wurde eine allgemeine, euro-

paweite Umsetzung erfolgreich abgewehrt! 

Jetzt liegt der Ball in Österreich. Hier wer-

den wir mit aller Kraft weiterarbeiten, um 

eine bestmögliche Entschärfung auch auf 

nationaler Ebene in Bezug auf diese Bedro-

hung zu erreichen. 

Trotz dieser Probleme können wir in 

Kärnten auf der Arbeit der vergangenen 

Jahre sehr gut aufbauen, wir werden uns 

in der kommenden Funktionsperiode 

sehr stark auf die Jugendarbeit konzen

trieren und Jungunternehmer und Un-

ternehmensgründer in den Fokus un-

serer Arbeit stellen. Dies wird einerseits 

in Berufs- und höheren berufsbildenden 

Schulen in Form von Informationsveran-

staltungen und Projektbegleitung erfol-

gen, anderseits über Kampagnen, die 

Jungunternehmer und Betriebsgründer 

im Bereich „Risiken – Lösungen – Versi-

cherungen“ stärker sensibilisieren wer-

den. Was mir persönlich noch sehr am 

Herzen liegt, sind wir Unternehmer 

selbst. Aufgrund des negativen Ausblicks 

im Bereich „soziale Absicherung“ für 

Firmeninhaber bedarf es zu diesem 

Thema einer besseren und flächen

deckenden Aufklärung. Diese wollen 

wir forcieren. Die Weichen dafür wurden 

bereits gestellt!

Franz Ahm

Fachgruppenobmann Kärnten

Franz Ahm: „Jungunternehmer im 
Fokus unserer Arbeit.“

M

Im Juli 2012 sorgte die Europäische 
Kommission mit Veröffentlichung 

des Entwurfs einer neuen Vermittler­
richtlinie (IMD II) für allgemeine Bran­

chen-Kopfschmerzen. Es standen eine 
Provisionsoffenlegung und ein Provi­

sionsverbot auf europäischer Ebene im 
Raum. Doch durch die sehr starke Inter­

essenvertretung wurde eine allgemeine, 
europaweite Umsetzung erfolgreich ab­

gewehrt! Jetzt liegt der Ball in Österreich. 
Hier werden wir mit aller Kraft weiterar­
beiten, um eine bestmögliche Entschär­

fung auch auf nationaler Ebene in Bezug 
auf diese Bedrohung zu erreichen. 
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Hilfe für den Außenauftritt
Das Jahr 2014 stand bei der Fachgruppe Niederösterreich ganz 
im Zeichen des neuen Imagevideos, der neuen Radiospots und 
der Imagebroschüre. Dabei geht es uns primär darum, die Kol-
legen beim Außenauftritt in ihrem Berufsalltag professionell zu 
unterstützen.

lle Instrumente, Argumente und 

Hinweise wurden per Newsletter an 

die Mitglieder übermittelt, anlässlich der 

gut besuchten Fachgruppentagungen 

präsentiert und sind auf unserer Home-

page http://www.noe-versicherungsmak-

ler.at/gutegruende.php als Download 

dokumentiert.

Bei unseren Social-Media-Schulungen 

wurde das entsprechende Wissen vermit-

telt, wie Film- und Radiospots von den 

Maklerkollegen für eigene Werbeaktivitä-

ten verwendet werden können. Die zu-

sammenfassenden Empfehlungen unserer 

Experten wurden auch in einer Broschüre 

zusammengefasst und an die Mitglieder 

mit der Imagebroschüre versendet. Auch 

ein Hinweis zu einem Passwort-Tool am 

Ende des kurzen Skriptums soll helfen, 

die tägliche Arbeit sicherer und beque-

mer zu machen!

Die Entwicklung des Imagefolders war für 

uns ein logischer weiterer Schritt zur 

Professionalisierung des Außenauftritts 

für all unsere Mitglieder. Die druckfrische 

Imagebroschüre wurde an alle Mitglieder 

versendet und kann im Büro der Fach-

gruppe bestellt werden. Pro Gewerbebe-

rechtigung in Niederösterreich sind die 

ersten 50 Stück kostenlos. Es wurden 

schon mehr als 7.000 Stück bestellt.

Kundenordner für Polizzen werden im 

ersten Quartal 2015 erhältlich sein, eben-

so werden überlange Trennblätter separat 

angeboten. 

Seit Anfang November 2014 fahren 35 

Postbusse auf den Hauptlinien mit unse-

rem Logo durch ganz Niederösterreich. 

Zwei Jahre lang wird unser Slogan „Ihr 

Versicherungsmakler – Die beste Versi

cherung“ auf den Heckscheiben der Busse 

zu sehen sein.

Zu unserer Werbung trägt auch eine gute 

Aus- und Weiterbildung bei, daher wur-

den heuer 63,5 Tage Aus- und Weiterbil-

dungsveranstaltungen abgehalten. Dan-

ke an alle, die diese Angebote nutzen!

Für das laufende Jahr werden wir wieder 

viele Schulungs- und Weiterbildungs-

maßnahmen anbieten und konkrete Ak-

zente setzen. 

Zur Werbung auf den Bussen werden wir 

wieder einige begleitende Werbemaß

nahmen initiieren, um diesen werblichen 

Auftritt zu verstärken. Im Frühjahr dieses 

Jahres veranstalten wir unseren sehr 

beliebten Brokertag in Kombination 

mit dem Fachgruppentag. Parallel dazu 

werden dazu einige Fachvorträge abge-

halten. Je besser wir ausgebildet sind und 

mit begleitender Werbung selbstbewusst 

auftreten, umso leichter werden es unsere 

Mitglieder haben, im Auftritt beim Kun-

den und im Wettbewerb mit den anderen 

Vertriebswegen das Alleinstellungs-

merkmal des Versicherungsmaklers in 

Beratung und Verantwortung zu unter-

streichen. 

Nach den vielen Diskussionen am letzten 

Fachgruppentag haben mich einige Kolle-

gen gefragt, warum ich mir diese Funktion 

des Fachgruppenobmanns „antue“. Dazu 

ein offenes Wort: Ein weiser Mann hat ein-

mal gesagt, man soll nicht nur fürs Bank-

konto arbeiten, sondern auch für das 

„Himmelskonto“ oder wie immer man das 

Engagement für Berufsgruppe bzw. Ge-

meinschaft auch bezeichnen möge. 

So lange ich so viel Zustimmung wie beim 

letzten Fachgruppentag erhalte, können 

vereinzelte Polemiken und Angriffe, die 

teilweise per Mail verbreitet werden, die 

Begeisterung für meine Arbeit im Inter-

esse und Auftrag der Kolleginnen und 

Kollegen nicht trüben.

Als Obmann bedanke mich bei all meinen 

Mitstreitern im Ausschuss für die hervor-

ragende und sehr konstruktive Zusam-

menarbeit. Das sieht man am Faktum, dass 

die meisten Beschlüsse im Ausschuss ein-

stimmig gefasst worden sind – auch wenn 

das von dem einen oder anderen kurz vor 

der Wahl anders dargestellt wird. Weiters 

bedanke ich mich bei den Mitarbeitern der 

Wirtschaftskammer, im Besonderen bei 

unserem Geschäftsführer Dr. Griessen-

berger. Nur im Team waren diese viele 

Aktivitäten möglich. Danke an alle, die 

mitgewirkt haben!

Ich hoffe, dass wir bei der Wirtschaf ts

kammerwahl Ende Februar bei hoher 

Wahlbeteiligung viel Zustimmung er-

halten.

Ich jedenfalls würde mich freuen, wenn 

ich mich mit meinem Team weiter aktiv 

für unsere Mitglieder einsetzen kann.

Gottfried Pilz

Fachgruppenobmann Niederösterreich

Gottfried Pilz: „Die Arbeit 
unserer Maklerkollegen 
erleichtern.“

A
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Zusammenhalt zur Stärke
Als Obmann der Fachgruppe der Versicherungsmakler in Oberöster­
reich ist es mir besonders wichtig, unseren Mitgliedern ein praxisorien-
tiertes und kostengünstiges Angebot im Bereich der Aus- und Weiterbil-
dung zu gestalten. Die Fachgruppe bietet hier finanzielle Unterstützung, 
um die Seminarpreise niedrig zu halten.

eben den ausgezeichnet besuchten 

Fachgruppenseminaren waren 

auch die Vorbereitungskurse zur Befähi-

gungsprüfung in den vergangenen Jahren 

mit bis zu 40 Teilnehmern ausgebucht. 

Bereits seit 2007 gibt es in Oberösterreich 

die „Innendienstakademie“ – eine Ausbil-

dungsreihe (8 Module) für die Mitarbeiter 

in den Maklerbüros; mehr als 100 Teilneh-

mer besuchten seither diese Basiskurse.

Es war mir stets ein persönliches Anliegen, 

den Kontakt der Fachgruppe zur Universi-

tät Linz, und hier insbesondere zum Insti­

tut für Versicherungswirtschaft, zu in-

tensivieren. Seit 2012 arbeiten wir mit 

Univ.-Prof. Dr. Andreas Riedler – einem 

anerkannten Experten im Versicherungs-

recht im – Rahmen unserer Seminarreihe 

„Versicherungsrecht“ zusammen. Die 87 

Absolventen der 3 Lehrgänge mussten mit 

mindestens 4 Teilprüfungen ihr Wissen 

unter Beweis stellen und konnten damit 

480 Weiterbildungspunkte für das Zertifi-

kat des Fachverbandes erwerben.

Mit dem Start des fünfteiligen Web-

Seminars zum Thema Rechtsschutz im 

Oktober 2014 haben wir den Mitglie-

dern eine neue Form der Weiterbildung 

angeboten. 

Eine zentrale Anlaufstelle für die täg­

liche Maklerunterstützung stellt un-

ser Ombudsmann Johann Mitmasser 

dar. Durch diese bereits seit mehr als 15 

Jahre bestehenden Serviceleistungen 

des Ombudsmanns werden unsere Mit-

glieder bei Streitigkeiten mit Versiche-

rungen – auch in Zusammenarbeit mit 

der Rechtsservice- und 

Schlichtungsstelle in Wien – 

unterstützt. 

Schwerpunkt
 Öffentlichkeitsarbeit 

Mit Franz Waghubinger als 

ausgewiesenem Fachmann in 

diesem Bereich gelingt es uns 

immer wieder, in den Medien 

präsent zu sein. Die Palette der regio

nalen PR-Arbeit umfasst Radiospots,  

PR-Berichte und Expertengespräche mit 

Medien.

Ein spezieller Service der Fachgruppe ist 

seit 2 Jahren das Projekt „Maklerbox“. 

Wir unterstützen dabei die oberösterrei-

chischen Versicherungsmakler bei ihrer 

Öffentlichkeitsarbeit mit bis zu 300 Euro 

im Jahr. Ziel ist es, dass unser Branchen-

logo gemeinsam mit dem persönlichen 

Werbeauftritt der Kollegen in der Öffent-

lichkeit positioniert wird. Dabei ist der 

Kreativität der Makler – Roll-ups, Trans-

parente, Kalender, Rucksäcke, Feuerzeu-

ge usw. – keine Grenze gesetzt.

Kampf für Courtage
Für unseren Berufsstand ist die Erhal-

tung der Courtage als Leitvergütung 

existenziell, dafür werde ich weiterhin 

kämpfen. Ein großes persönliches Anlie-

gen ist es mir, mehr Rechtssicherheit bei 

der Kooperation mit anderen Versiche-

rungsmaklern zu schaffen.

Mit der Fortführung der bewährten 

oberösterreichischen Werbe- und PR-

Strategie soll auch die „Maklerbox“ als 

individuelles Förderelement für die 

Mitglieder weiter ausgebaut werden. 

Zur immer wichtiger werdenden Frage 

der Unternehmensbewertung und Be­

triebsnachfolge erarbeiten wir einen 

Leitfaden, der hierbei eine gute Hilfe-

stellung geben soll. Auch die Aus- und 

Weiterbildung bleibt ein absoluter 

Schwerpunkt. So werden wir im Herbst 

2015 eine neue exklusive Weiterbil-

dungsreihe „Schadenersatzrecht“ mit 

Prof. Riedler anbieten. 

Im Fachgruppenausschuss wünsche ich 

mir weiterhin eine derart gute Zusam­

menarbeit und einen derart guten 

Zusammenhalt aller Mitglieder wie in 

den letzten Jahren, um auch zukünftig 

eine starke oberösterreichische Inter-

essenvertretung zu gewährleisten.

Dr. Gerold Holzer

Fachgruppenobmann Oberösterreich

Gerold Holzer: „Im 
Zusammenhalt liegt 
interessenpolitische Stärke.“

N

Zur immer wichtiger werdenden 
Frage der Unternehmensbewertung 

und Betriebsnachfolge erarbeiten 
wir einen Leitfaden, der hierbei eine 

gute Hilfestellung geben soll. Auch 
die Aus- und Weiterbildung bleibt ein 

absoluter Schwerpunkt.
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Im Zeichen der IMD
Die vergangenen Jahre in meiner Funktion als AK-Leiter im Fach
verband sowie als FGO in Salzburg waren geprägt durch intensive 
Arbeit im Bereich europäischer Gesetzgebung (IMD II) und alle 
daraus resultierende Probleme.

ie Gefahr einer verpflichtenden Pro­

visionsoffenlegung in allen Versi­

cherungsbereichen als auch eines Provi­

sionsverbots im Bereich Lebensversiche- 

rung war allgegenwärtig. Daher war meine 

Tätigkeit neben der Führung der Fachgrup­

pe Salzburg intensiv auf die Leitung des 

Ausschusses Transparenz und europäische 

Angelegenheiten konzentriert.

Gemeinsam mit dem FV-Geschäftsführer 

Mag. Gisch haben wir den Kontakt zum 

Europäischen Parlament, zur Kommis­

sion und zu den zuständigen Vertretern 

im Rat aufgebaut und, davon bin ich 

überzeugt, erfolgreich unsere Anliegen 

eingebracht. Othmar Karas hat bei einem 

unserer letzten Besuche in Brüssel in 

Anwesenheit der Fachpresse gesagt, dass 

unsere perfekte Lobbyingarbeit das Par­

lament dazu bewogen hat, für eine Mini­

mum-Harmonisierung und gegen Offen­

legung in allen Bereichen und Provi- 

sionsverbot zu stimmen.

Durch den permanenten Kontakt zu BIPAR 

(Vertreter aller europäischen Makler in 

Brüssel) haben wir ein europäisches Netz­

werk mit anderen Nationen aufbauen 

können, das natürlich in der Diskussion 

mit der Politik in Brüssel hilfreich ist. 

Wenn Deutschland und Frankreich mit an 

Bord sind, ist die Argumentation sicher 

einfacher.

Nach vielen Wochen, wenn nicht Mona­

ten, der Verhandlung kann sich das Er­

gebnis sehen lassen:

Das Parlament hat für uns entschieden! 

Der Rat hat sich im Großen und Ganzen 

dieser Meinung angeschlossen, und auch 

die Kommission hat uns schon mitgeteilt, 

dass von ihrer Seite im Trilog nichts mehr 

zu befürchten ist.

Parallel zu den Verhandlungen in Brüssel 

bereiten wir uns schon auf die natio­

nale Umsetzung vor. Wir stehen im 

ständigen Kontakt zu den zuständigen 

Ministerien. Wir stimmen uns regelmäßig 

mit anderen Fachverbänden und mit dem 

VVO ab. Ich glaube, dass eine gemein­

same Linie mit vernünftigen Kräften 

besser zum Erfolg und zum Fortbestand 

dieser Berufsgruppe führt.

In meiner Tätigkeit als Mitglied des Fach­

verbandes habe ich mit den Bereichen 

Rechtsservice und Schlichtungsstelle RSS, 

einheitliche österreichweite Ausbildung, 

Weiterbildungszertifikat und Öffentlich­

keitsarbeit beschäftigt. Die Rechts- und 

Disziplinarkommission, die in den Berei­

chen Gewerberecht, Befähigungsnach­

weise, Wettbewerbsrecht und standes­

widriges Verhalten aktiv sein soll, wird 

ein Vorhaben der nächsten Periode.

Besonders stolz bin ich auf die gute Prä­

senz unserer Fachgruppe in den Medien. 

Sowohl unsere Radio- als auch unsere 

Printwerbung hat Aufmerksamkeit erzeugt 

und hilft uns, die Marke Versicherungs­

makler bekannter zu machen. In Zusam­

menarbeit mit dem Ausschuss Öffentlich­

keit im Fachverband versuchen wir nächste 

Periode wieder einen einheitlichen öster­

reichweiten Auftritt zu schaffen. Durch 

unsere Maklermessen im Rahmen der Fach­

gruppentagungen konnten wir nicht nur 

den Kontakt zu den Versicherungsunter­

nehmen stärken, sondern auch eine gute 

finanzielle Basis erwirtschaften. 

Die Fachgruppe Salzburg ist durch diese 

solide finanzielle Ausstattung für die 

Zukunft gerüstet! 

Meine Ziele für die nächsten 5 Jahre sind 

folgende: Der Trilog muss in Brüssel mit 

einer für uns positiven Richtlinie abge­

schlossen und die nationale Umsetzung 

für uns erfolgreich durchgeführt werden. 

Öffentlichkeitsarbeit (PR,Werbung) muss 

österreichweit einheitlich organisiert 

werden, um Kosten zu sparen und die 

Erreichbarkeit zu verbessern. Neben der 

Stärkung der Aus- und Weiterbildung 

muss es uns ein Anliegen sein, das Anse­

hen des Versicherungsmaklers weiter 

zu verbessern und damit seine Bedeu­

tung am Markt zu stärken!

Ich möchte mich bei allen wahlwerben­

den Gruppen in meiner Fachgruppe Salz­

burg, aber auch im Fachverband für die 

gute Zusammenarbeit bedanken. 

Gleichzeitig freue mich darauf, weitere 

fünf Jahre für die Maklerschaft in Salz­

burg, aber auch österreichweit tätig sein 

zu dürfen und durch meine Arbeit am 

Erreichen dieser Ziele mitzuwirken.

Christoph Berghammer MAS

Fachgruppenobmann Salzburg

Christoph Berghammer: 
„Lobbying in Brüssel war 
zeitaufwendig, aber durchaus 
erfolgreich.“

D
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Wissen ist Trumpf
Die Weiterbildung ist für Versicherungsmakler ein wichtiger 
Wettbewerbsvorteil. Wie die Fachgruppe Steiermark die Kolle-
gen dabei unterstützt und was für die Zukunft geplant ist. Bilanz 
und Ausblick.

ie Zahlen sprechen für sich: Laut 

Statistik Austria informieren 

sich fast neun von zehn Internetnut-

zern im WWW über Waren oder Dienst-

leistungen. Auch wir Versicherungs-

makler wissen, dass sich der Großteil 

der Kunden bereits vorab informiert 

hat, bevor er uns als persönlichen 

Begleiter nutzt. Das führt dazu, dass 

regelmäßige Weiterbildung für uns 

immer wichtiger wird. Informierte 

Kunden wollen kompetent beraten 

werden. 

Wir als Fachgruppe sehen in der Weiter-

bildung – neben der Interessenvertre-

tung auf politischer Ebene – daher eine 

unserer zentralen Aufgaben. Wir haben 

dazu unter anderem die Workshop­

reihe Expertenwissen ins Leben geru-

fen, die seit 2011 erfolgreich läuft. Es 

wurden Fälle aus der höchstgerichtli-

chen Rechtsprechung ebenso themati-

siert wie Führungskräfteversicherun-

gen, Rhetorik und Vermögensscha- 

denhaftpf lichtversicherung.

Außerdem gibt es einen alljährlichen 

Expertentag und einen Neujahrsemp-

fang mit Fachvorträgen von renom-

mierten Experten. Beim letzten Exper-

tentag war mit Wolfgang Reisinger 

einer der profiliertesten Experten 

für Kfz-Versicherungen in Österreich 

zu Gast, beim diesjährigen Neujahrs-

empfang konnten wir unter anderem 

Kriminalpsychologe Thomas Müller 

(Autor von „Bestie Mensch“) begrü-

ßen, der über Krisensituationen und 

deren psychologische Gesetze sprach.

Da der Versicherungsmakler mit zahl-

reichen Krisenfällen seiner Kunden 

konfrontiert ist, kann Expertise in die-

sem Bereich die persönliche Beziehung 

zum Kunden verstärken.

Ebenso wie das hohe Ausbildungsni-

veau, das schon die Befähigungsprü-

fung gewährleistet: Für diese wurde 

2009 ein Vorbereitungskurs imple­

mentiert, außerdem wurde ein 

1.500-seitiges Skriptum ausgearbeitet, 

das regelmäßig aktualisiert wird und 

seit 2014 erstmals in Buchform er-

hältlich ist.

Das Skriptum unterstützt bei der Prü-

fungsvorbereitung und ist ein profun-

des Nachschlagewerk für alle erfahre-

nen Versicherungsmakler. 

Ein hohes Ausbildungsniveau ist für 

jeden Makler ein wichtiger Wettbe­

werbsvorteil. Ein solcher kann auch 

ein Qualitätssiegel wie unsere Wort-

bildmarke „Ihr Versicherungsmakler – 

die beste Versicherung“ sein. Alle Mit-

glieder, die diese Marke in ihren 

werblichen Auftritt integrieren, haben 

die Chance auf eine finanzielle Unter-

stützung.

Ein weiterer Service der Fachgruppe: 

der kostenlose Zugang zum R!IS- 

Informationssystem seit 2014.

Dieses beinhaltet mehr als 11.500 Ver-

sicherungsbedingungen und Klauseln 

von österreichischen und deutschen 

Versicherungsgesellschaften. Neu ins 

Leben gerufen wurde nicht nur die 

Website www.versicherungsmakler-

stmk.at, die einen kompakten Über-

blick über Serviceangebote, Interes-

senvertretung und Weiterbildungs- 

veranstaltungen gibt, sondern auch – 

zusätzlich zu unserer auf Bundesebene 

bereits etablierten Rechtsservice- und 

Schlichtungsstelle – eine Ombudsstelle 

für unsere steirischen Mitglieder.

Für die kommenden Monate sind weite­

re Workshops zu den Themen Makler­

vollmacht und AGB, Maklervertrag, 

Information und Dokumentation und 

Honorar sowie Versicherungsver­

tragsgesetz geplant. Natürlich sind 

auch Vorschläge von Mitgliedern herz-

lich willkommen. 

Genauso wie in der Beziehung zwischen 

Makler und Kunde ist nämlich auch 

zwischen Makler und Fachgruppe der 

persönliche Kontakt ein wichtiger 

Erfolgsfaktor – auch in Zeiten der 

digitalen Kommunikation. 

Wolfgang Wachschütz

Fachgruppenobmann-Stellvertreter

Wolfgang Wachschütz: 
„Expertise ist entscheidender 
Wettbewerbsfaktor.“

D
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Verteidigung der Provision
Im Bundesland Tirol haben wurde seitens der Fachgruppe der Ver-
sicherungsmakler in den letzten fünf Jahren der erfolgreiche Weg 
im Bereich Öffentlichkeitsarbeit konsequent fortgesetzt. Das ist 
eine der Kernaufgaben einer effizienten Interessenvertretung.

owohl die 14-tägigen Interviews in 

Radio Tirol des ORF als auch die im 

2-Wochen-Abstand erscheinende Kolum-

ne in der „Kronen Zeitung“ wurden beibe-

halten und haben zu einem hohen Wieder-

erkennungswert der Tiroler Makler in der 

Öffentlichkeit geführt.

Im Sponsoringbereich haben wir uns auf 

zwei Projekte konzentriert: Es wurde die 

Unterstützung des SOS Kinderdorfes in 

Imst verlängert, und wir haben erstmals 

den Tiroler Fußballnachwuchs gefördert. 

Mittlerweile wird die Tiroler Hallennach-

wuchsmeisterschaft powered by Tiroler 

Versicherungsmakler veranstaltet.

Der erstmals im Jahr 2010 in Leben geru

fene Expertentag der Tiroler Versiche-

rungsmakler konnte als fixer Bestandteil 

im Veranstaltungskalender etabliert wer-

den und hat mit 135 Teilnehmern im Jahr 

2014 einen Teilnehmerrekord gebracht.

Auf Bundesebene konnte ich in meiner 

Funktion als AK-Leiter Ausbildung die in 

den Vorbereitungskursen zur Versiche-

rungsmaklerprüfung verwendeten Skrip-

ten einheitlich für das gesamte Bundes

gebiet etablieren. Diese Skripten werden 

laufend überarbeitet und ergänzt, und 

es wird jährlich eine aktuelle Auflage 

gedruckt.

Für die kommenden Jahre 

möchte ich die konsequen-

te Arbeit in der Fachgrup-

pe Tirol weiterführen. Es 

sollen keine gravierenden 

Änderungen – vor allem 

nicht in der Öffentlichkeits-

arbeit – vorgenommen wer-

den. Besonderes Augen-

merk möchte ich auf die 

Aus- und Weiterbildung der 

Kollegen legen und ein 

reichhaltiges Bildungs-

programm anbieten.

An dieser Stelle möchte ich 

mich bei allen Ausschuss-

mitgliedern, über die 

Fraktionsgrenzen hinweg, 

für die geleistete Arbeit be-

danken – und zwar nicht 

nur für die Arbeit in der 

Fachgruppe, sondern auch 

für die Tätigkeit in den di-

versen Arbeitskreisen des Fachverbandes. 

Besonderer Dank gilt natürlich unserem 

Team in der Geschäftsstelle.

Das Hauptthema der nächsten Jahre wird 

– bis zu einer endgültigen Entscheidung 

– die Verteidigung des Provisionssys-

tems bleiben. Daneben sollten wir uns 

mit der Formulierung von diversen 

Honorarmodellen als Ergänzung zum 

Provisionssystem beschäftigen.

Des Weiteren müssen wir uns mit Thema 

Betriebsnachfolge auseinandersetzen. 

Einerseits bedarf es der Aus- und Wei

terbildung des Maklernachwuchses, an-

dererseits benötigen wir vernünftige 

Bewertungsmethoden für Maklerun-

ternehmen und ausformulierte Über-

nahmemodelle.

Abschließend wünsche ich mir von 

allen wahlwerbenden Gruppen für 

den Wahlkampf, dass dieser objektiv 

und mit fairen Mitteln geführt wird, 

denn es gibt auch eine Zeit nach der 

Wahl. Ich bitte alle Kollegen, verläss-

lich zur Wahl zu gehen!

Thomas Tiefenbrunner

Fachgruppenobmann Tirol

Thomas Tiefenbrunner: 
„Konsequente Arbeit 
weiterführen.“

S

Für die kommenden Jahre möchte ich 
die konsequente Arbeit in der Fach-
gruppe Tirol weiterführen. Es sollen 

keine gravierenden Änderungen – vor 
allem nicht in der Öffentlichkeitsar-
beit – vorgenommen werden. Beson-
deres Augenmerk möchte ich auf die 

Aus- und Weiterbildung der Kollegen 
legen und ein reichhaltiges Bildungs-
programm anbieten. An dieser Stelle 
möchte ich mich bei allen Ausschuss-
mitgliedern, über die Fraktionsgren-
zen hinweg, für die geleistete Arbeit 

bedanken – und zwar nicht nur für 
die Arbeit in der Fachgruppe, sondern 
auch für die Tätigkeit in den diversen 

Arbeitskreisen des Fachverbandes. 
Besonderer Dank gilt natürlich un-
serem Team in der Geschäftsstelle.
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Probleme offen anpacken
Eine der wichtigsten Aufgaben der Fachgruppe Vorarlberg lag 
während der zu Ende gehenden Funktionsperiode in der bestmögli-
chen Erfüllung unserer Funktionärspflichten, nämlich die effiziente 
Standesvertretung! 

ie überall im Geschäftsleben gab es 

in den vergangenen Jahren auch in 

unserem Tätigkeitsbereich eine Vielzahl 

von Problemstellungen zwischen Versiche­

rungsmaklern und der Versicherungswirt­

schaft, die es zu lösen galt. Hier spannte 

sich der Bogen von der Verweigerung der 

Zusammenarbeit über Provisionsangele­

genheiten, unlauteren Wettbewerb bis hin 

zu Themen des Schadenersatzes. Nachdem 

in nahezu allen Fällen die Konsensbereit­

schaft beider Parteien überwog, waren die 

Interventionen unserer Fachgruppe fast 

immer erfolgreich. Darüber hinaus waren 

wir aber auch mit Schlichtungsfällen inner­

halb der Kollegenschaft und steuerrecht­

lichen Problemfällen befasst. 

Nicht zuletzt haben wir auf die unliebsame 

Entwicklung bei der Gewährung von 

Nachsicht im Zusammenhang mit der Er­

langung der Makler-Gewerbeberechtigung 

durch die Behörde reagiert.

Von bemerkenswerter Kontinuität geprägt 

waren unsere Bemühungen, einen wesent­

lichen Beitrag zur regelmäßigen Weiter­

bildung unserer Mitglieder zu leisten. Die 

Durchführung von mehreren Seminaren, 

gehalten von anerkannten Experten, stand 

jedes Jahr auf unserer Agenda. Dabei haben 

wir auf eine möglichst breite Streuung der 

Fachthemen geachtet. Besonders erfreu­

lich war die durchwegs große Teilnehmer­

zahl bei diesen Veranstaltungen.

Die stark zunehmende Entwicklung von 

Übergaben bzw. Übernahmen von Mak-

lerfirmen und deren Beständen in Öster­

reich zeigt sich selbstverständlich in ver­

hältnismäßig ähnlichem Umfang auch im 

Ländle. Speziell für eine professionelle 

Bewältigung dieser für 

die Betroffenen meist 

sehr komplizierten Her­

ausforderung haben wir 

Informationsveranstal­

tungen angeboten.

In Bezug auf die Finanz­

gebarung der Vorarlber­

ger Fachgruppe hat sich 

die alemannische Spar-

samkeit bewährt, womit 

„Großprojekte“, etwa in 

Sachen Werbung, außer­

halb der budgetären 

Reichweite lagen.

Ein Blick in die Zukunft
Weil nicht das Kritisieren von uner-

wünschten, sondern aktives Arbeiten 

an erwünschten Umständen zum Er-

folg führt, hat sich der Vorarlberger 

FG-Ausschuss auch stets auf Letzteres 

konzentriert.

Richtigerweise geben die Mitglieder der 

Fachgruppen die Schwerpunkte vor, um 

welche sich die gewählten Funktionäre 

zu bemühen haben. Daher steht auch 

für uns die aktive Mitarbeit bei der 

Verhinderung einer Provisionsoffen-

legungspflicht oder gar eines Provi­

sionsverbots im Vordergrund. An die 

Verantwortlichen im Fachverband ist 

daher neben dem gebührenden Dank für 

die bisherigen Erfolge auch die Bitte zu 

richten, die diesbezüglichen Anstren­

gungen fortzusetzen.

Nachdem zu erwarten ist, dass die Ten­

denz bei den Übergaben bzw. Übernah­

men von Maklerfirmen weiter anhält, wird 

die Hilfestellung für die Mitglieder in die­

sen Angelegenheiten auszubauen sein.

Öffentlichkeitsarbeit und Präsenz zu ak­

tuellen Themen gilt es beizubehalten. 

Ebenso ist die Fortführung der Weiterbil­

dungsmaßnahmen ein fester Bestandteil 

unserer Planungen. Unterstützung durch 

die Standesvertretung erwarten sich die 

Kollegen auch gegen die zunehmende 

Arbeits- und Verwaltungsauslagerung 

der Versicherer an die Versicherungs-

makler. Unsere Bestrebungen – bereits 

Erreichtes auch zu erhalten – werden 

dabei nicht zu kurz kommen! 

Gerhard Veits

Fachgruppenobmann Vorarlberg

W

Gerhard Veits: „Kampf gegen 
die zunehmende Arbeitsaus­
lagerung der Versicherer.“

Öffentlichkeitsarbeit und Präsenz zu 
aktuellen Themen gilt es beizubehal-

ten. Ebenso ist die Fortführung der 
Weiterbildungsmaßnahmen ein fester 

Bestandteil unserer Planungen. Un-
terstützung durch die Standesvertre-
tung erwarten sich die Kollegen auch 

gegen die zunehmende Arbeits- und 
Verwaltungsauslagerung der Versi
cherer an die Versicherungsmakler. 
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Beratung wichtiger denn je
Die Fachgruppe Wien hat in den letzten fünf Jahren einen ihrer Schwer-
punkte dem Thema Aus- und Weiterbildung gewidmet. Fünf bis sechs 
Maklerkurse pro Jahr und Teilnehmer aus allen Bundesländern sind 
die Bestätigung für das Bemühen, eine Leistung zu liefern, die weiter-
empfohlen wird.

ie Qualifizierung ist weiterhin und in 

noch höherem Ausmaß als bisher zu 

forcieren. Der sich abzeichnende Trend zur 

maßgeschneiderten Versicherungslösung 

erfordert flexible Lösungen, die nur mit ex-

zellenter Kenntnis der Produktlandschaft 

und der rechtlichen Rahmenbedingungen 

auffindbar sind. Konsequente Qualifizie-

rung ist bei den bekanntermaßen schwie-

rigen Rahmenbedingungen unserer Bran-

che der einzig geeignete und direkte Weg 

zu wirtschaftlichem Erfolg. Wien war dabei 

immer an vorderster Front und hat dafür 

auch erhebliche Mittel eingesetzt.

Daher werden wir weiterhin „Aus- und 

Weiterbildung“ durch ausreichende Mak-

lerkurse und sonstige Fortbildungsveran-

staltungen anbieten. 

Ein ganz wesentlicher Aspekt unserer 

Arbeit ist und war im vergangenen Jahr 

aber auch die aktive wettbewerbsrechtli-

che Absicherung gegenüber Faktoren, die 

unsere errungene Stellung am Markt und 

im Bewusstsein unserer Klientel gefährden 

könnten: So ist die zunehmende Anzahl 

von Internetplattformen für den Vertrieb 

von Versicherungsprodukten eine Entwick-

lung, die unsere Branche nicht aus den 

Augen verlieren darf:

Immer mehr potenzielle Kunden nutzen 

Online-Vergleichsportale, um sich über 

Produkte zu informieren und Preise zu ver-

gleichen. Ohne die – auch für uns Versiche-

rungsmakler – zweifellos vorhandenen 

Vorteile und Möglichkeiten des Internets 

schmälern zu wollen, ist festzustellen, dass 

das Auffinden eines passenden Produktes 

im Internet, abgestimmt auf die jeweilige 

Lebenssituation und die indi-

viduellen Bedürfnisse, nahezu 

unmöglich ist. Bei Fehlen einer 

umfassenden Beratung im Vor-

feld besteht die Gefahr, die fal-

sche Versicherung abzuschlie-

ßen, was im Schadensfall sehr 

teuer werden kann. Die Fach-

gruppe Wien hat daher ein 

Gutachten zu den rechtli-

chen Rahmenbedingungen 

beim Vertrieb von Versiche-

rungsleistungen im Internet in 

Auftrag gegeben.

Dieses Rechtsgutachten zeigt auf, welche 

Versicherungsprodukte von wem tatsäch-

lich online angeboten werden dürfen und 

in welchem Fall Informations- und Bera-

tungspflichten bestehen. Dabei wird zwi-

schen komplexen und weniger komplexen 

Produkten unterschieden. 

Das Ergebnis wurde von der gesamten Bran-

che wie auch von Behörden und Konsumen-

tenschutz als rechtlich relevante Aussage 

zu einem bisher von Lehre und Rechtspre-

chung noch wenig bis gar nicht beleuchte-

ten Thema mit großem Interesse wahrge-

nommen. Wer nicht Makler ist, darf 

Maklereigenschaft nicht vorgaukeln!

Wer nicht im Vermittlerregister steht, 

darf keine Versicherungen vermitteln 

(bis auf die wenigen gesetzlich normier-

ten Ausnahmen)! Zuwiderhandeln muss 

auch geahndet werden – auch da war 

und ist unsere Fachgruppe Vorbild.

Die Frage, wie der Fachgruppenobmann 

die nächsten fünf Jahre gestalten möch-

te, ist schwer zu beantworten. In Wien 

wird im Gegensatz zu einigen anderen 

Bundesländern gewählt. Deshalb wissen 

wir noch nicht, wer der Fachgruppe in 

Zukunft vorstehen wird.

Als selbstständiger Makler erwarte ich 

mir von der Fachgruppe und der WK in 

den nächsten fünf Jahren:

– �die Positionierung des Berufsstandes als 

einziger Vermittler, der überwiegend 

dem Kunden verpflichtet ist

– �klare Abgrenzung zu sonstigen Vermittlern

– �Reduzierung administrativer Hürden im 

Tagesgeschäft

– �ein einheitliches Sozialversicherungs-

system für alle Berufstätigen

– �eine demokratische Kammer, in der jede 

Stimme gleich viel zählt

Helmut Mojescick

Fachgruppenobmann Wien

D

Helmut Mojescick: „Beratungs-
kompetenz ist gerade im 
Onlinezeitalter wichtig.“

Immer mehr potenzielle Kunden nutzen 
Onlinevergleichsportale, um sich über 

Produkte zu informieren und Preise zu 
vergleichen. Ohne die – auch für uns Versi-
cherungsmakler – zweifellos vorhandenen 

Vorteile und Möglichkeiten des Internets 
schmälern zu wollen, ist festzustellen, dass 

das Auffinden eines passenden Produktes 
im Internet, abgestimmt auf die jeweilige 

Lebenssituation und die individuellen 
Bedürfnisse, nahezu unmöglich ist.
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ÖWB: Mehrheit verpflichtet
Der Österreichische Wirtschaftsbund stellt 6 der 9 Landesobleute unserer Fach-
organisationen. Eine solche Mehrheit verpflichtet, zumal wenn es um Standespo-
litik in einem wahrlich komplexen Umfeld geht. Es war daher eine sehr arbeits-
reiche Funktionsperiode, die jetzt zu Ende geht. Die Ergebnisse können sich sehen 
lassen, denn konsequente und kontinuierliche Arbeit trägt eben Früchte. Beinahe 
100% der Fachverbandsbeschlüsse der letzten 5 Jahre erfolgten einstimmig. 

ier einige Eckpunkte aus fünf Jahren 

Arbeit für die Versicherungsmakler, 

die keineswegs Anspruch auf Vollständig-

keit erheben: 

Der „Entminungsdienst“ an den offe-

nen wie versteckten Zeitbomben im ur-

sprünglichen Entwurf der EU-Kommis-

sion zur IMD II hat funktioniert. Denn die 

Spitzenfunktionäre haben sich sofort und 

unmissverständlich zu sämtlichen bran-

chenrelevanten Themen mit Sachargu-

menten und großem Zeitaufwand einge-

bracht – in Brüssel (EU-Parlament, Kom- 

mission), in Frankfurt (EIOPA) und natür-

lich bei den zuständigen Ressorts in Öster-

reich. Nicht selten kann man mittlerweile 

im EU-Parlament, in der Ständigen Vertre-

tung Österreichs oder bei Spitzenbeamten 

der Kommission hören, „die Maklervertre-

ter aus Österreich haben mit Argumenten 

heftig insistiert und mit Engagement 

ständig in den Schwachstellen des Ent-

wurfes gebohrt“.

Wir nehmen das jedenfalls als Kompli-

ment und Bestätigung für den einge-

schlagenen Weg. 

Das VersRÄG 2012 brachte unter anderem 

eine Lockerung der Solvenzbeurtei-

lungspflicht. Auch ein Erfolg des Bohrens 

harter Bretter.

Die Weiterbildungsoffensive des Fachv

erbandes der Versicherungsmakler ist in 

vollem Gange, die Zertifizierung funk

tioniert und die Ausbildungsskripten 

sind auf dem neuestem Stand.

Das neue Konzept für Marketing und 

Öffentlichkeitsarbeit wird auf Bundes-

ebene ebenso wie in den Bundesländern 

konsequent verwirklicht und stellt den 

Vertriebsweg Versicherungsmakler in den 

Mittelpunkt medialen Interesses.

Sollte jemand behaupten, da sei jeweils 

„mehr drinnen gewesen“, sei er zum 

Gegenbeweis herzlich eingeladen!

Blickrichtung 2015 bis 2020
Der Österreichische Wirtschaftsbund be-

wirbt sich auch bei den in wenigen Tagen 

beginnenden Kammerwahlen um die Füh-

rungsrolle in der Interessenwahrung der 

Versicherungsmakler. Dafür gibt es gute 

Gründe: Unsere Funktionäre haben bewie-

sen, dass sie uneigennützig und ehren-

amtlich die ihnen übertragene Verantwor-

tung mit Elan wahrgenommen haben. 

Noch eines sei hier angemerkt: Eine klare 

bürgerliche Mehrheit ist für unsere Glaub-

würdigkeit als Interessenvertretung 

von großem Vorteil. Zumal wir es etwa in 

Brüssel im EU-Parlament vorwiegend mit 

Politikern der Europäischen Volkspartei 

wie etwa Othmar Karas oder den sehr fach-

kundigen deutschen EU-Abgeordneten 

Langen und Ferber zu tun haben und wei-

terhin haben werden. 

Wir haben in der Vergangenheit nieman-

den ausgegrenzt und werden das auch 

weiterhin nicht tun. Unsere Vorhaben für 

die nächste Funktionsperiode sind klar 

definiert:

– �Fortsetzung unserer umfassenden Offen

sive zum Erhalt des Provisionssystems

– �Forcierter Überzeugungsprozess nun-

mehr auch auf nationaler Ebene, da die 

zu erwartende Vermittlerrichtlinie IDD ge-

wichtige Entscheidungen in die Kompetenz 

der Mitgliedsstaaten übertragen dürfte

– �Installierung einer Rechts- und Diszipli-

narkommission auf der Ebene des Fach-

verbandes, um unzulässige Gewerbezu-

gänge sowie Wettbewerbsverstöße und 

ähnliche Unzulänglichkeiten zu ahnden 

– �Ausbau der Weiterbildungsprogramme

– �Intensivierung der professionellen Öffent-

lichkeitsarbeit, um dem mit Abstand kon-

sumentenfreundlichsten Vertriebsweg der 

Versicherungswirtschaft zum weiteren 

Durchbruch und breiter Akzeptanz zu 

verhelfen.

Meine Branchenkollegen darf ich ein-

dringlich ersuchen, zur Wahl zu gehen, 

und höflich bitten – angesichts des Er-

reichten und der skizzierten Zukunfts-

vorstellungen –, dem Österreichischen 

Wirtschaftsbund die Stimme zu geben. 

Ja, wir bekennen uns zur gesetzlichen 

Mitgliedschaft in der Wirtschaftskam-

mer Österreich. Die Aufgaben in der zu 

Ende gehenden Funktionsperiode ha-

ben uns darin bestärkt.

Wir werden es auch in den kommenden 

fünf Jahren so halten: Denn Mehrheit 

verpflichtet!

Gunther Riedlsperger

Österreichischer Wirtschaftsbund

H

Gunter Riedlsperger
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Qualität auf allen Ebenen
Alle fünf Jahre sind Kammerwahlen – und Wahlen bedeuten zumeist, 
dass das Blaue vom Himmel versprochen wird. Wie ernst Ankündigun-
gen zu nehmen sind, lässt sich aber zumeist leichter daran überprüfen, 
wie es in der Vergangenheit gehalten wurde.

ch bin seit 37 Jahren Versiche­

rungsmakler. In dieser Zeit haben 

sich unser Beruf und das gesamte Umfeld 

massiv verändert – mit einer Konstanten. 

Mehr Arbeit, mehr Verantwortung, 

sinkende Erträge.

Diese Vorgänge müssen zukünftig viel 

stärker beachtet werden. Wir müssen 

definieren, unter welchen Vorausset­

zungen unsere Kollegen arbeiten wollen 

und unter welchen sie in großer Zahl 

arbeiten müssen. Das wird wohl ohne 

kantigere Positionen nicht gehen.

Direkt damit verbunden ist ein Thema, 

das uns tagtäglich stärker beschäftigt – 

nämlich die EDV.

Ich erinnere mich, dass bereits in der 

Kammerperiode 1995 bis 2000 der Mak­

lerdatensatz das beherrschende Thema 

der Diskussionen war. Trotz enormer 

Anstrengungen seitens der Kollegen­

schaft ist es bis heute nicht gelungen, 

einen einheitlichen und funktionieren­

den Maklerdatensatz zu erreichen.

Thema Zugang zum Maklergewerbe: Klar 

ist, dass am Spar- und Anlagemarkt viel 

„passiert“ ist. Vieles davon schwappte in 

die Maklerwelt, weil sich zum Teil be­

stimmte Vertriebsorganisationen wie 

Makler darstellten oder sogar einen Mak­

lerschein hatten. Der Vertrieb allerdings 

hatte entweder gar keinen einschlägigen 

Gewerbeschein oder jedenfalls den fal­

schen.

Logisch, dass weniger gut Ausgebildete 

auch mehr Fehler machen.

Nach einigen Anläufen mit konkreten 

Aktivitäten gegen unlautere Wett­

bewerbssünder ist es nun ruhig gewor­

den. Wir vom SWV sind der Meinung, dass 

man nicht schweigen darf, wenn solche 

Dinge passieren. Gerade wird allerorts 

von „mehr Sicherheit“ gesprochen. Wir 

brauchen diese Sicherheit auch in unse­

rer Berufsausübung – und dazu braucht 

es auch wirksame Kontrollen.

Niemand kann mir erklären, dass das 

nicht geht. Dort, wo der SWV (Sozial­

demokratischer Wirtschaftsverband 

Österreichs) maßgeblichen Einfluss 

auf die Fachgruppenarbeit hatte und hat, 

sind wir konsequent gegen Verstöße 

vorgegangen.

Apropos Einfluss: In der Demokratie 

„herrscht“ das Prinzip der Mehrheit. Die 

Rechte der Minderheiten werden gerade 

im Nationalrat ausgebaut, in der Wirt­

schaftskammer ist davon noch keine 

Rede, im Gegenteil. Die Kammer bräuchte 

dringend einen Demokratieschub, der 

zu mehr Wettbewerb der Ideen und zu 

offenem Diskurs in den Fachgruppen 

führt.

Wir vom SWV haben bewiesen, dass wir 

konstruktiv im Sinne der bestmöglichen 

Qualität agieren. 

Wir haben mit Obleuten von verschiede­

nen anderen politischen Gruppierungen 

kooperiert, obwohl unsere Fraktion an 

Mandaten und Stimmen in Wien klar die 

stärkste war. Und wir haben diesen Weg 

unter einem SWV-Obmann beibehalten. 

Weil wir das Beste für den Berufsstand 

erreichen wollen.

Das Beste für den Berufsstand bedeutet 

aber auch, klare und österreichweit 

möglichst einheitliche Ausbildungs­

unterlagen (mit großer Mühe weitest­

gehend erreicht), klare Prüfungskrite­

rien (das funktioniert leider noch nicht 

– wir wollen ein schriftliche und münd­

liche Prüfung) und vor allem 

einen restriktiven Berufs­

zugang für jene, die nicht die 

Maklerprüfung absolvieren.

Das Gesetz hat diese Mög­

lichkeit vorgegeben: Wir ent­

scheiden, wie es gehandhabt 

und gelebt wird. Es bringt 

wenig, wenn einzelne Bun­

desländer „streng“ sind und 

20 Kilometer weiter in einem 

anderen Bundesland quasi auf Zuruf ein 

Maklerschein ausgestellt wird. Mag sein, 

dass man damit auch Wählerstimmen 

gewonnen hat – aber unser ganzer 

Berufsstand verliert damit.

Bitte denken Sie daran, wenn Sie 

wählen gehen!

Ihr

Christian Schäfer, SWV

Christian Schäfer

I

Ich erinnere mich, dass bereits in der 
Kammerperiode 1995 bis 2000 der Mak-
lerdatensatz das beherrschende Thema 

der Diskussionen war. Trotz enormer 
Anstrengungen seitens der Kollegen-

schaft ist es bis heute nicht gelungen, 
einen einheitlichen und funktionie-

renden Maklerdatensatz zu erreichen.
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Stellungnahme des UWF: 
Konstruktive Alternative
Wahlprogramme sind ein Wettbewerb von mehr oder weniger guten „Vorschlägen“, deren Kosten 
weder genannt werden, noch bekannt sind. Vor allem aber sind diese Programme immer so vage 
formuliert, dass niemand persönlich in die Verantwortung genommen werden kann. Mangels ju-
ristischer Konsequenzen bleiben daher nur demokratiepolitische Denkzettel, nämlich am Wahltag.

ls Gründer und Sprecher des Unab-

hängigen Maklerforums (UWF) ist 

möchte ich unser Programm darlegen und 

auch darüber berichten, was davon wir 

Unabhängigen dort, wo wir mit entspre-

chendem Vertrauen der Wähler ausgestat-

tet waren, bereits umgesetzt haben.

Wir Unabhängigen bekennen uns zu 

Pluralismus und Freiheit. 

Das gegenwärtige Pflicht(=Zwangs)sys-

tem der Kammern in Österreich wider-

spricht jedwedem Prinzip der Freiheit, es 

ähnelt vielmehr Systemen, die längst 

überwunden sein sollten. 26 EU-Staaten 

kennen jedenfalls dieses Zwangssystem 

nicht – warum wohl?

Die Selbstgewissheit und Selbstgerechtig-

keit von Arbeiterkammer und Wirtschafts-

kammer führt auch automatisch zu einer 

bestimmten Kaste von Angestellten und 

Langzeitfunktionären, die von den tagtäg-

lichen Problemen ihrer Pflichtmitglieder 

nichts mehr wissen. Somit reduziert sich 

dieses verkrustete System auf Macht- und 

Funktionserhalt und stereotype Rituale. 

Die einen fordern, die anderen lehnen ab.

Kammerintern erleben wir in der Makler-

schaft auch das, was jedes System mit 

bequemen Mehrheiten „auszeichnet“. 

Selbstzufriedenheit, Reformunwillen und 

Rechthaberei.

Wir treten daher an, absolute Mehrheiten 

von Schwarz und Rot zu brechen bzw. zu 

verhindern, um damit den Boden für kon

struktive Verhandlungen zu bereiten.

Positiv will ich anführen, dass grundsätzlich 

alle politischen Kräfte in unserer Standes-

vertretung bei dem vordergründigen Thema 

Nr. 1 – der Provisionsfrage – eine konforme 

Meinung vertreten. Hinterfragt man aber, 

wie viele der gewählten Verantwortungs

träger sich konkret in diese Bemühungen 

einreihen, kommt man zu einem ernüch-

ternden Ergebnis. Da schlafen viele in der 

sprichwörtlichen „Pendeluhr“.

Jedes Bundesland, jede Fachgruppe muss 

eine Gruppe von „Lobbyisten“ für unseren 

Beruf nominieren, und diese Personen 

müssen konsequent alle für uns relevan-

ten Institutionen und Personen „bear-

beiten“ – und das nachvollziehbar, sonst 

nützt alles nichts. 

Ob AK, VKI, zuständige Ministerien, rele-

vante Mandatare im Parlament und natür-

lich auch die Medien. Da kann man sich 

nicht hinter ein oder zwei Fachverbands-

funktionären verstecken. 

Dies erst recht nicht, da mittlerweile ziem-

lich klar scheint, dass die Entscheidungen 

zur IMD II von der EU weitestgehend an die 

„Heimatfront“ verlagert werden. Wir müs-

sen daher weniger in Brüssel, sondern ver-

mehrt in den Bundesländern und im Natio-

nalrat unsere guten Argumente einbringen.

Um dies überzeugend tun zu können, soll-

ten aber schon längst überfällige Hausar-

beiten gemacht werden.

– �Überfällige neue Prüfungsordnung 

(schriftliche Prüfung UND eine objektive-

re mündliche Prüfung)

– �Österreichweit akkordiertes Vorgehen gegen 

die enormen Lücken beim Gewerbezugang

– �Österreichweites Vorgehen gegen Gewer-

bemissbrauch

– �Ende des Unsinns, dass Makler und Fi-

nanzdienstleister denselben Geschäfts-

führer haben

– �Stringentes Weiterbildungsprogramm 

– �Konkrete Einstiegshilfen für Jungmakler

– �Gerechte Grundumlagen: Noch immer 

gibt es Bundesländer, in denen die 

1-Mann-GmbH gleich viel zahlt wie die 

Branchengrößen. Warum?

– �Offensive gegen die ständige Lastenver-

teilung von Versicherungsunternehmen 

zu den Maklern. (Beweisbare Folge: deren 

Gewinne steigen, unsere Erträge sinken)

– �Was ist los mit dem einheitlichen Makler-

datensatz -- kommt der noch?

– �Konsequente Öffentlichkeitsarbeit

– �Verkürzung der maximalen Funktionspe-

rioden und damit raschere Auffrischung 

unserer Standesvertretung

Wir vom Unabhängigen Wirtschaftsfo-

rum haben nachweislich in vielen der 

genannten Programmpunkte überall 

dort, wo wir Verantwortung trugen und 

tragen, konkrete Schritte gesetzt und Er-

folge verzeichnet. So beispielsweise die 

Gründung der Jungmaklerausschüsse, 

die Öffentlichkeitsarbeit mit Maklerta-

gen, Hammurabipreis und intensiver Me-

dienarbeit, mit erfolgreichen UWF- Ver-

fahren gegen Pfuscher, mit der 

Installierung von Best-Advice Fortbil-

dung und der Einrichtung von Dialogfo-

ren mit der Versicherungswirtschaft.

Wir wissen, dass nur dort, wo es keine ab-

soluten Mehrheiten gibt, dieser Dialog 

auch gepflegt wird.

Daher bitten wir die Kolleginnen und 

Kollegen um Ihr Vertrauen. Wir sind mit 

diesem Vertrauen bisher sorgsam umge-

gangen, und wir werden dies weiterhin 

tun. Jede erfolgreiche Wahlwerbung be-

ginnt mit einer Stimme – mit Ihrer!

UWF – Unabhängiges Wirtschaftsfo-

rum, die konstruktive Alternative

Rudolf Mittendorfer – Gründer und 

Sprecher

Rudolf 
Mittendorfer

A



	      	 Der Versicherungsmakler            Februar 2015

17VM Titelgeschichte

infried Vescoli, neben der Tiroler 

Funktion auch bundesweit RfW-

Spitzenkandidat, betont im Hinblick auf 

die diesjährigen Kammerwahlen: „Ver-

stärkt versuchen die Versicherungsgesell-

schaften, ,kleine Versicherungsmakler‘ mit 

weniger Service abzustrafen. Dem müssen 

wir vermehrt entgegentreten.“ Versiche-

rungsmakler mit einem bis  drei Angestell-

ten leiden schon genug unter dem überbor-

denden Bürokratismus. Nicht nur der 

österreichische Staat mit seinem Gesetzes-

wahn halst den Kleinmaklern sinnlose Ar-

beitszeit für Zettelwirtschaft und Büro-

kram auf, nein, auch die Versiche- 

rungsgesellschaften lassen den Bürokra-

tie-Topf zusätzlich überkochen. Versiche-

rungsgesellschaften lagern immer mehr 

Arbeit an die Maklerbüros aus, um durch 

Einsparungen ihre Aktionäre zu befrieden. 

„Der Leidtragende ist der kleine Versiche-

rungsmakler“, betont der Tiroler Winfried 

Vescoli.

Der neue Trend von sogenannten Makler-

verbünden, mitbegründet und geführt 

von höchsten Wirtschaftskammer-Makler-

Funktionären, schade den „normalen“ Ver-

sicherungsmaklern zusätzlich. „Jene Mak-

ler, die in diesen Verbünden arbeiten, sind 

nichts anderes als Agenten dieser 

Maklergenossenschaften“, gibt 

Vescoli zu bedenken. Zusätzlich 

werden hier auch Sonderverein-

barungen im Deckungsbereich 

und in der Bonifikation ausge-

macht. „Dies alles schadet den so-

genannten Kleinmaklern und ver-

zerrt den Wettbewerb, betrieben 

von höchsten Kammerfunktionä-

ren. Gewinner sind sogenannte 

höchstrangige Wirtschaftskam-

mer-Maklerfunktionäre, die ihrer 

Aufgabe, die Interessen aller Mak-

ler zu vertreten, dadurch nicht 

nachkommen. Das ist der klassi-

sche Interessenkonflikt!“, kriti-

siert der blaue Kammervertreter. 

Wir sind Interessenvertreter all 

unserer Versicherungsmakler, 

speziell die Kleinen brauchen aber 

unsere Hilfe in der Wirtschaftskammer.

Vescoli sieht auch die Bankenmakler als 

Bedrohung der Zukunft für Kleinmakler!

„Die ausufernde Jagd auf Versicherungs-

agenten, die oft wie Makler auftreten“, 

sieht Winfried Vescoli mehr als Wiener bzw. 

ostösterreichisches Phänomen. Die echten, 

nicht zu unterschätzenden, heißen Mitbe-

werber seien aber die Bankenmakler, unter-

streicht RfW-Tirol-Obmann und Spitzen-

kandidat Winfried Vescoli. Dies wird von 

allen anderen Mitbewerbern totgeschwie-

gen. Rote und schwarze Banken machen 

ihren Angestellten Vorgaben über die 

Anzahl von Versicherungsabschlüssen und 

Bausparverträgen. Diese haben alle rele-

vanten Daten ihrer Kunden, gibt Vescoli zu 

bedenken!

„Dieses Thema ist im Fachverbandsaus-

schuss seit Jahren immer unter den Tisch 

gekehrt worden“, sieht er eine weitere ne-

gative Entwicklung für die Versicherungs-

makler. Abschließend fordert der langjähri-

ge Landes- und Bundesfunktionär Winfried 

Vescoli, der schon seit über 15 Jahren im 

Tiroler und WKO-Bundeswirtschafts

parlament sitzt und zudem WIFI-Kurator 

ist, „praxisgerechtere und professionellere 

Ausbildungsskripten“ zukünftiger Versi-

cherungsmakler und wenn notwendig, 

„ohne Fachverbandseinfluss“. 

Winfried Vescoli

RfW: Ombudsmann
der „Kleinen“
Komm-Rat Winfried Vescoli, RfW –Obmann von Tirol und Spitzenkandidat der Versiche-
rungsmakler, fordert Rücktritt von Kammerfunktionären die führende Köpfe von Makler-
großverbänden sind! Große Maklerverbünde agieren wie Agenturgesellschaften, kritisiert 
der RfW -Tirol!

W

Vescoli sieht auch die Bankenmakler als 
Bedrohung der Zukunft für Kleinmakler!
„Die ausufernde Jagd auf Versicherungs-

agenten, die oft wie Makler auftreten“, 
sieht Winfried Vescoli mehr als Wiener 

bzw. ostösterreichisches Phänomen. Die 
echten, nicht zu unterschätzenden, hei-

ßen Mitbewerber seien aber die Banken-
makler, unterstreicht RfW-Tirol-Obmann 

und Spitzenkandidat Winfried Vescoli. 
Dies wird von allen anderen Mitbewer-

bern totgeschwiegen. Rote und schwar-
ze Banken machen ihren Angestellten 

Vorgaben über die Anzahl von Versiche-
rungsabschlüssen und Bausparverträ-

gen. Diese haben alle relevanten Daten 
ihrer Kunden, gibt Vescoli zu bedenken!
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u ihrem traditionellen Jahresstart 

traf sich die Fachgruppe Versiche-

rungsmakler in der Alten Universität Graz. 

Unter den rund 220 Gästen begrüßte Bun-

des- und Fachgruppenobmann Gunther 

Riedlsperger unter anderem Josef Herk 

(Präsident der WK Steiermark), Kurt Egger 

(Wirtschaftsbund-Direktor) sowie viele 

weitere Prominente aus Landes- und Kom-

munalpolitik sowie dem Wissenschafts

betrieb und den Medien.

 

Riedlsperger ging auf die Erfolge der Inter-

essenvertretung ein, unter anderem die 

Rechtsservice- und Schlichtungsstelle 

(RSS) des Fachverbandes, die österreich-

weite Weiterbildungsoffensive und Zertifi-

zierung, die Öffentlichkeitsarbeit für die 

Branche und die Erfolge auf EU-Ebene wie 

beispielsweise das Abwenden eines gene-

rellen Provisionsverbots beim engagierten 

Kampf gegen den Kommissionsentwurf für 

eine Vermittlerrichtlinie. Damit diese Ar-

beit erfolgreich fortgesetzt werden kann, 

sei ein starker Rückhalt durch die Mitglie-

der unverzichtbar, verwies Riedlsperger 

auf die Wirtschaftskammerwahl im Febru-

ar 2015. „Für die politische Durchschlags-

kraft einer Interessenvertretung ist die 

demokratische Legitimierung von großer 

Bedeutung.“ Riedlsperger rief daher alle 

Maklerkollegen auf, vom Wahlrecht Ge-

brauch zu machen.

Für den Fachverband kündigte er die In

stallierung einer Rechts- und Disziplinar-

kommission noch in diesem Jahr an. Sie 

werde vor allem gegen Wettbewerbsver

zerrungen im Versicherungsvertrieb an-

kämpfen. Auch der steirische Wirtschafts-

kammerpräsident Josef Herk rief alle 

Unternehmerkollegen auf, vom Wahlrecht 

Gebrauch zu machen. 

„Krisensituationen und deren psychologi-

sche Gesetze“ war das Thema des Krimi

nalpsychologen Thomas Müller, Autor von 

„Bestie Mensch. Tarnung – Lüge – Strate-

gie“ und „Gierige Bestie. Erfolg – Demüti-

gung – Rache“. „Krisen und komplexe 

Herausforderungen, insbesondere wenn 

sie sich über längere Zeit erstrecken, besit-

zen ihre eigene Logik. Wer sie erkennt und 

damit umgehen kann, hat die Möglichkeit, 

daran zu wachsen“, so Müller. Von den 

Menschen, die sich immer wieder in Krisen 

bewährt haben, könne man vieles lernen, 

aber auch aus den Erfahrungen und 

Erkenntnissen der Kriminalpsychologie. 

Müller beschäftigte sich eingehend mit 

dem Vormarsch der Depression im Krank-

heitsbild der Gesamtbevölkerung. Er mun-

terte die Anwesenden auf, bei ihrer indivi-

Steiermark

Einblicke in Rechtsprechung und Krisenbewältigung
Welche psychologischen Gesetze gelten in Krisensituationen? Wie entscheidet der Oberste 
Gerichtshof bei Deckungsfragen, und welche Themen stehen auf der Agenda der Interessen­
vertretung für 2015? Antworten auf diese Fragen erhielten die steirischen Versicherungs­
makler in sehr pointierter Form beim diesjährigen Neujahrsempfang in Graz.

Z

Josef Herk, Thomas Müller, Ilse Huber und Gunther Riedlsperger.

In den Prachträumen der 
Alten Universität trafen 
einander 220 Gäste. 

V. l.: Gertraud Gsellmann (Uni-Lehrgang für Versicherungswirtschaft an der 
Karl-Franzens-Universität), Angela Schrefl (Schrefl Versicherungen), Herbert 
Schrefl (Fachgruppenobmann-Stellvertreter), Sascha Auer (Versicherungs
makler), Wolfgang Winter. 

Fo
to

s:
 W

KO
/L

un
gh

am
m

er



	      	 Der Versicherungsmakler            Februar 2015

19VerbandsManagement

ie Anmeldung zum Kurs kann mit-

tels Anmeldeformular über die 

Fachgruppe erfolgen. Da der Kurs auf 20 

Teilnehmer begrenzt ist, wird eine baldi-

ge Anmeldung empfohlen.

Eine Auswahl einzelner Kurstage ist 

ebenso möglich und wird dem Kosten-

schema entsprechend kalkuliert. Der 

Veranstaltungsort wird noch bekannt 

gegeben, Beginn ist jeweils 9 Uhr, Ende 

um 17 Uhr. 

Ab zehn gebuchten Kurstagen sind im 

Kurspreis die Skripten in Hardcopy sowie 

ein Online-Zugang zu den Skripten in-

klusive Fragenkatalog enthalten. Bei 

weniger als zehn gebuchten Kurstagen 

ist der Skriptensatz um 100 Euro extra zu 

erwerben. Unabhängig von einer Kurs-

buchung kann der Online-Zugang (für 

drei Monate) um 290 Euro erworben 

werden. 

Als besonderes Extra erhalten Früh-

bucher (bis 20. Februar 2015) einen 

Bonus von 200 Euro. � W

D

Wien

Auf Kurs gebracht
Unter dem Titel „Aktuelles Wissen für den Versicherungsmakler von heute und morgen“ startet 
am 20. März der Vorbereitungskurs zur Befähigungsprüfung für den Versicherungsmakler. In 
der Seminarreihe werden alle wichtigen Themen rund um die Branche behandelt – der Kurs 
eignet sich daher auch ideal, um Wissen aufzufrischen oder neue Mitarbeiter einzuschulen.

er gut versichert ist, braucht 

eigentlich kein Glück – oder? Der 

13. Informationstag der Wiener Versi-

cherungsmakler am 4. März 2015 wid-

met sich dennoch dem Faktor „Glück“ 

und will zeigen, inwieweit die Versiche-

rungsbranche darauf Einfluss nehmen 

kann. Hier geht es jedoch um das 

„Glücklichsein“. Denn wer gut versi-

chert ist, überlässt sein Glück nicht nur 

dem Zufall und hat im Schadensfall 

zumindest Glück im Unglück. 

Jeder wünscht sich ein erfülltes und 

glückliches Leben. Wohlstand, gesell-

schaftlicher Status oder Intelligenz 

tragen nur teilweise zu unserem Glück

lichsein bei. Entscheidend ist vielmehr 

unsere Einstellung und wie gut wir in der 

W

Infotag am 4. März 2015

1	 20.03.2015	 200,00	 Berufsbild – Versicherungsmakler / KommR Christian Schäfer
2	 21.03.2015	 400,00	 Allgemeine Rechtsgrundlagen / KommR Mag. Kurt Stättner
3	 27.03.2015	 600,00	 Besondere Rechtsgrundlagen / Mag. Wilhelm Hemerka
4	 28.03.2015	 800,00	 Sachsparten I / Dr. Elisabeth Schörg
5	 10.04.2015	 1.000,00	 Sachsparten II / KommR Christian Schäfer
6	 11.04.2015	 1.200,00	 Kranken- und Unfallversicherung inkl. Sozialversicherung / KommR Helmut Mojescick
7	 17.04.2015	 1.380,00	 Private und gesetzliche Pensionsversicherung / KommR Rudolf Mittendorfer
8	 18.04.2015	 1.560,00	 Steuerrecht und betriebliche Altersvorsorge / Akad. Vkfm. Eric Rubas / Erich Hoffmann
9	 24.04.2015	 1.740,00	 Veranlagung der Lebensversicherung / Univ.-Doz. MMag. DDr. Peter Ladreiter
10	 25.04.2015	 1.920,00	 BUFT und BU / KommR Helmut Mojescick
11	 08.05.2015	 2.100,00	 Risk Management / Ing. Tibor Nehr
12	 09.05.2015	 2.280,00	 Formen der Lebensversicherung / Akad. Vkfm. Eric Rubas
13	 29.05.2015	 2.400,00	 Haftpflichtversicherung / Dr. Johannes Stögerer 
14	 30.05.2015	 2.520,00	 Rechtsschutzversicherung und D&O / Dr. Helmut Tenschert
15	 05.06.2015	 2.640,00	 Transportversicherung, Kreditversicherung / Wolfgang Hajek
16	 06.06.2015	 2.760,00	 Bauwesenversicherung, Bauherrenhaftpflicht-, Computer-, Elektronikversicherung / Mag. Peter Grünberger
17	 12.06.2015	 2.880,00	 Kfz-Versicherungen / Brigitte Kreuzer 
18	 13.06.2015	 3.000,00	 Rechtliche Bestimmungen für Unternehmer / Dr. Manfred Pichelmayer
		  3.000,00	 Gesamtkurskosten

duellen Krisenbewältigung gezielt den 

Perspektivenwechsel „mit den Augen der 

anderen“ einzusetzen.

Ilse Huber, bis zu ihrer Pensionierung 

Ende 2014 Vizepräsidentin des Obersten 

Gerichtshofs, erläuterte für Versiche-

rungsmakler relevante Deckungsprozes-

se und gab Beispiele aus der aktuellen 

Rechtsprechung. „Dabei spielt vor allem 

auch eine Rolle, wer was beweisen muss, 

wie der Versicherungsvertrag und die 

Allgemeinen Versicherungsbedingungen 

auszulegen sind und ob für den Ver

sicherten nachteilige Klauseln geset

zeskonform und damit wirksam sind“, 

betonte die Expertin, die mit ihrer plasti-

schen Schilderung konkreter Fälle sowie 

der jeweiligen Herangehensweise im zu-

ständigen Senat des OGH große Auf-

merksamkeit für die oberstgerichtliche 

Sichtweise des Versicherungsrechtes 

hervorrief.

Die außerordentlich gut besuchte Netz-

werkveranstaltung fand bei einem Meet 

and Greet mit Musik von „SAM unplugged“ 

ihren Ausklang.� W
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ach dem Prinzip „Ausbildung 

muss leistbar sein“ bietet die 

Fachgruppe Niederösterreich wieder 

die Ausbildungsreihe „Grundschulung 

für Innendienstmitarbeiter“. Nach 

dem Erfolg der vergangenen Jahre 

wird auch im heurigen Frühjahr ein 

Kurs angeboten. Die einzelnen Ver-

anstaltungen finden jeweils ganztägig 

in der WKNÖ in St. Pölten statt. Da die 

Räumlichkeiten auf 30 Personen be-

grenzt sind, empfiehlt die Fachgruppe 

eine rasche Anmeldung. Bei Buchung 

N

Niederösterreich

Leistbare Ausbildung
Grundschulung für Innendienstmitarbeiter

Thema	 Termin

Grundwissen zu Schadenersatz, VVG, Maklerhaftung, AGB	 2. März 2015

Kfz-Haftpflicht, Kaskoversicherung	 9. März 2015

Allgemeine Haftpflichtversicherung im privaten Bereich	 16. März 2015

Rechtsschutzversicherung	 13. April 2015

Krankenversicherung, Basiswissen Sozialversicherung	 20. April 2015

Berufsunfähigkeitsversicherung, Ablebensversicherung und Pflege	 27. April 2015

Lebens- und Unfallversicherung	 4. Mai 2015

Haushalts- und Eigenheimversicherung	 11. Mai 2015

Kündigungsrecht, Verkaufstraining	 18. Mai 2015

Lage sind, uns an sich verändernde Le-

bensbedingungen und Probleme anzu-

passen. Im Rahmen ihres 13. Informa

tionstags gehen die Wiener Versiche- 

rungsmakler im Palais Ferstel den Fragen, 

was Glück überhaupt ist und ob man es 

beeinflussen kann, gemeinsam mit hoch-

karätigen Experten und Referenten nach. 

Der Philosoph und Theologe Univ.-Prof. 

DDDr. Clemens Sedmak wird in seinem 

Vortrag unter anderem die Veränderung 

von persönlichen Einstellungen und die 

Prioritätensetzung beleuchten. Denn 

Glück zu haben sagt nur wenig darüber 

aus, was dieses Glück im Leben eines 

Menschen bedeutet. Keynote Speaker Dr. 

Stefan Klein, Physiker und Bestseller

autor, wird den Gästen hilfreiche Anlei-

tung zum Glücklichsein, die man im All-

tag leicht umsetzen kann, geben. Denn 

wer mehr darauf achtet, was er tut, und 

intensiver wahrnimmt, was rundherum 

geschieht, verfügt bereits über eine we-

sentliche Zutat des Glücks. 

„Jeder Versicherungsvertrag ist ein 

Glücksvertrag. Dies wird bereits im 

ABGB geregelt und bedeutet ein Ver-

sprechen und eine Annahme der Hoff-

nung eines noch ungewissen Vorteils. 

Wer nichts dem Zufall überlassen möch-

te, schließt rechtzeitig die richtige Ver-

sicherung ab, um im Fall des Falles gut 

abgesichert zu sein und damit einen 

Vorteil zu haben. Denn Konsumentin-

nen und Konsumenten, die richtig ver-

sichert sind, haben im Schadensfall zu-

mindest Glück im Unglück“, erklärt 

Helmut Mojescick, Fachgruppenob-

mann der Wiener Versicherungsmakler. 

Auch heuer bilden die Hammurabi-

Preisverleihung sowie das beliebte 

„Talk together“ zur anschließenden 

Kontaktpf lege fixe Programmpunkte. 

Der Besuch der Veranstaltung ist nur 

für geladene Gäste möglich, die in den 

nächsten Tagen eine persönliche Ein

ladungen erhalten und sich entspre-

chend anmelden. „Im Namen aller Wie-

ner Versicherungsmakler möchte ich 

mich bei unseren Versicherungspart-

nern bedanken, die uns am 4. März 

2015 unterstützen, diesen besonderen 

Glückstag umzusetzen“, so Helmut 

Mojescick, der sich schon jetzt auf die 

zahlreichen Gäste freut.� W

Traditionell verleiht das Palais Ferstel dem Informationstag der Wiener 
Versicherungsmakler den würdigen Rahmen.
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rno Slepice ist Unternehmensbera­

ter, Versicherungsmakler und Mit­

entwickler des VARIAS Vorsorgerechners. 

Seit 1994 ist er in der Vorsorgeberatung 

tätig. Am 11. März gibt er in der Wirt­

schaftskammer Niederösterreich in St. 

Pölten Einblick in Themen wie soziale 

Veränderungen und ihre Auswirkungen, 

Pensionsreformen, Pensionsberechnung, 

das Pensionskonto, Änderungen in der 

Invaliditäts- und Berufsunfähigkeits­

pension sowie die Berechnung der BU-

Pension. 

Schadensbearbeitung durch den 
Versicherungsmakler – Unge-
rechtfertigte Schadensableh-

nung – Fälle aus der Praxis
Gerhard Veits ist allgemein beeideter  

und gerichtlich zertifizierter Sachver- 

ständiger für das Versicherungswesen. 

Am 29. April hält er in der WKNÖ in  

St. Pölten ein Seminar ab. Dabei wird er 

auf Themen wie die Beweislastvertei­

lung, unklare Bestimmungen in den Ver­

sicherungsbedingungen, Reparatur- und 

Totalschadenabrechnung in der Kfz-Ver­

sicherung, Quotenvorrecht, Neuwert 

und Zeitwert, Einwand der Verjährung 

und Zinsansprüche des Versicherungs­

nehmers eingehen. Veits wird auf Scha­

densfälle aus Unfall-, Lebens-, Betriebs­

unterbrechungs- und Feuerversiche- 

rungen eingehen. 

Rechtsschutz für Unternehmen 
und Management

Dr. Helmut Tenschert steht am 21. Mai in 

der WKNÖ in St. Pölten als Referent zur 

Verfügung. Dabei wird er unter anderem 

die klassische Rechtsschutzversicherung 

 

  

für den Betrieb, Wordings und Bedingun­

gen, Unternehmensstrafrecht, Zusammen­

arbeit mit Rechtsanwälten oder Prozess­

kostenfinanzierung erörtern. 

Darf Kundenbetreuung  
etwas kosten?

Martin J. Wienerroither, Versicherungs­

makler und stv. Obmann der FG NÖ, liefert 

am 11. Juni in der WKNÖ in St. Pölten das 

Rüstzeug zum Zusatzeinkommen, damit 

die Teilnehmer so auf Provisionskür­

zungen bestens vorbereitet sind. 

Managerhaftungen und 
Möglichkeiten der Absicherung

Dr. Helmut Tenschert referiert am 10. 

September in der WKNÖ St. Pölten zum 

Thema. Inhalte: Rechtsgrundlagen, 

Strafrechtsschutzversicherungen und 

D&O-Versicherungen als zivilrechtliche 

Abdeckung. 

UPDATE Versicherungsrecht 2015
Univ.-Prof. Mag. Dr. Andreas Riedler un­

terrichtet Zivilrecht und Versicherungs­

recht an der Kepler-Universität Linz. Im 

November wird er in der WKNÖ in St. Pöl-

ten einen Überblick über die jüngsten 

Rechtsentwicklungen sowie eine Auswahl 

der Entscheidungen des OGH zu aktuellen 

Deckungsfragen aus den verschiedenen 

Versicherungssparten geben.� W

A

Fit in der Vorsorgeberatung

In der Wirtschaftskammer NÖ findet auch heuer die Weiterbildungsoffensive statt.

om 20. Februar bis 16. Mai findet 

am WIFI Mödling eine Lehrgangs­

reihe für Versicherungsmakler statt. Bei 

diesem Kurs soll die Wissensbasis für die 

Ablegung der Befähigungsprüfung für 

Versicherungsmakler erworben werden. 

Im Rahmen des Kurses werden Inhalte 

wie Gewerberecht, strategisches Mar­

keting, BWL, Marketing und Kommu­

nikation, Rechtskunde, Haftpflicht, 

Personenversicherung, Lebensversiche­

rung und betriebliche Altersvorsorge, 

Risk Management und Deckungskon­

zepte oder Sozialversicherung und 

Steuern angeboten.� W

V

Lehrgang Versicherungsmakler

des gesamten Blocks können die Kurs­

plätze auch individuell an verschie­

dene Mitarbeiter vergeben werden. 

Für diese Schulung können 480 Cre­

dits angerechnet werden. Die Kosten 

für den gesamten Block (9 Tage) be­

tragen 400 Euro, ein einzelner Kurstag 

kostet 50 Euro. Alle Gebühren bein­

halten Verpf legung und Skripten.  

Anmeldungen sind bis spätestens  

23. Februar 2015 unter versicherungs­

makler@wknoe.at erbeten. � W

©
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Endlich Klarheit aus 
dem Wirtschaftsressort
Das Gewerbeumfangsverfahren der punctum Versicherungsmakler GmbH, das diese gemein-
sam mit der Fachgruppe der Versicherungsmakler in der Wirtschaftskammer Steiermark 
angestrengt hatte, ist beendet.

Mit zwei Fragen wandten sich die punc­

tum Versicherungsmakler GmbH sowie 

die Fachgruppe der Versicherungsmakler 

Steiermark an das Wirtschaftsressort mit 

einem „Gewerbeumfangsverfahren“ ge­

mäß § 394 Abs. 1 Z 1 GewO 1994.

Die erste Frage befasste sich mit der gene­

rellen Zulässigkeit von Mehrfachagen­

turen, wenn diese Versicherungsprodukte 

anbieten, die in Konkurrenz zueinander 

stehen. Die Antragstellerin vertrat die 

Rechtsansicht, dass dies den Versiche­

rungsmaklern vorbehalten sei. 

In der Frage 2 behauptete die Antrag­

stellerin, dass es Versicherungsagenten 

generell nicht erlaubt sei, sich von 

Versicherungskunden bevollmächtigen 

zu lassen. 

Das Wirtschaftsministerium vertritt zu 

Frage 1 in diesem Bescheid die Ansicht, 

dass dies dann möglich sei, wenn eine 

„Berufshaf tpf lichtversicherung“ 

oder Deckungszusage gemäß § 137c 

Abs 1 GewO 1994 vorliegt (Mehrfach­

agent). Zu diesem Punkt widerspricht 

sich die Argumentation des Wirtschafts­

ressorts in sich massiv, weshalb es er­

forderlich sein wird, den Bescheid in 

diesem Punkt bei den Höchstgerichten 

zu bekämpfen. Die Tätigkeit der Aus­

wahlberatung bzw. das Anbieten von 

konkurrenzierenden Versicherungspro­

dukten ist unserer Rechtsansicht zu­

folge ausschließlich Versicherungs­

maklern vorbehalten und darf von 

anderen Berufsgruppen in keiner Weise 

ausgeübt werden. Es bleibt abzuwarten, 

wie diese Fragen vom Verwaltungs-  

bzw. Verfassungsgerichtshof beantwor­

tet werden. 

Die Frage 2 jedoch wurde ganz im Sinne 

der Antragstellerin bzw. der Fachgruppe 

der Versicherungsmakler Steiermark ent­

schieden. Vollmachten, die sich Agenten 

von Versicherungsnehmern geben lassen, 

sind gewerberechtlich unzulässig und 

somit meiner Rechtsansicht nach auch 

unwirksam. Dieser Bescheid ist nunmehr 

eine entscheidende Rechtsquelle. Es er­

geht daher das Ersuchen an alle Kollegin­

nen und Kollegen, derartige Vorgänge ab 

jetzt lückenlos dem Fachverband zu 

melden, damit wir unsererseits sowohl au­

ßergerichtlich als auch gerichtlich gegen 

derartige Vorgänge am Markt vorgehen 

können. Unser Ziel ist es, dass in spätes­

tens sechs Monaten diese Dinge end­

gültig der Vergangenheit angehören.

Gunther Riedlsperger

Bundesobmann des Fachverbandes

der bescheid im wortlaut

„Der Bundesminister für Wirtschaft, Familie und Jugend stellt gemäß § 349 Abs. 1 Z 1 der GewO 1994 Folgendes fest.

Die Zusammenführung von Personen mit verschiedenen Versicherungsunternehmen zum Zwecke des Abschlusses eines Versicherungsvertrages fällt 

nicht ausschließlich in dem Umfang des Gewerbes der Versicherungsvermittlung in der Form Versicherungsmakler und Berater in Versicherungs­

angelegenheiten.

1. �Im Rahmen des Gewerbes der Versicherungsvermittlung in der Form Versicherungsagent kann der Abschluss solcher Verträge mit verschiedenen Versiche-

rungsunternehmen dann vermittelt werden, wenn die den Gegenstand der mit diesen Versicherungsunternehmen abgeschlossenen Agenturverträge 

bildenden Versicherungsprodukte nicht in Konkurrenz zueinander stehen oder wenn eine Berufshaftpflichtversicherung oder eine Deckungsgarantie 

gemäß § 137 c Abs. 1 GewO 1994 vorliegt. (Mehrfachagent)

2. �Im Rahmen des Gewerbes der Versicherungsvermittlung in der Form Versicherungsagent können keine rechtsgeschäftlichen Erklärungen im Namen des 

Kunden gegenüber einem Versicherungsunternehmen abgegeben werden; die fällt in Versicherungsangelegenheiten in den Berechtigungsumfang des 

Gewerbes der Versicherungsvermittlung in der Form Versicherungsmakler und Berater in Versicherungsangelegenheiten.

Begründung:

Mit einer am 28. 8. 2007 beim Bundesministerium für Wirtschaft und Arbeit eingelangten undatierten Eingabe brachte die punctum Versiche­

rungsmakler GmbH vor, sie betreibe ein Gewerbe des Versicherungsmaklers. Seit der Umsetzung der Vermittlerrichtlinie in österreichisches Recht 

sei eine Häufung von Fällen festzustellen, in denen Versicherungsagenten – und hier vor allem Mehrfachagenten – nach außen hin wie Makler 

aufträten und damit ganz massiv Beratungstätigkeiten vornähmen, die nach ihrer Ansicht dem Berufsstand der Makler vorbehalten seien.
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Bewusstsein schaffen
Immer mehr Menschen werden immer älter. Die Konsequenzen sind klar: Der Pflegebedarf steigt. 
Neben entsprechender Vorsorge muss aber auch das Bewusstsein für die Problematik geweckt werden.

it der Initiative „PflegerIn mit Herz“ 

wurden bereits zum dritten Mal Pfle-

gerinnen und Pfleger vor den Vorhang ge-

beten und für ihre besonderen Leistungen 

ausgezeichnet. So soll der Pflegeberuf zum 

einen mehr in den Fokus der öffentlichen 

Aufmerksamkeit gerückt und zum anderen 

auch aufgewertet werden. Seit der ersten 

Veranstaltung 2012 darf der Verein Pfle­

gerIn mit Herz nicht nur auf die Unter- 

stützung der Wiener Städtischen zählen, 

sondern auch auf prominente Patronanz: 

Die Minister Hundstorfer und Mitterlehner 

lassen es sich nicht nehmen, persönlich die 

Preise zu überreichen. Seit vergangenem 

Jahr hat sich auch die WKO der Aktion an-

geschlossen. So initiierte Generalsekretä-

rin Anna Maria Hochhauser einen Son-

derpreis für 24-Stunden-Betreuer. 

Eigene vier Wände
Wiener-Städtische-Vorstandsvorsitzender 

Robert Lasshofer ist das Thema Pflege ein 

besonderes Anliegen: „Wir haben zurzeit 

450.000 Bezieher von Pflegegeld in Öster-

reich, und die Zahl wird sich bis 2030 noch 

verdoppeln“, betont er die Brisanz. Die 

Lebenserwartung steigt und wird noch 

weiter steigen. „Wir müssen uns auf eine 

tendenziell älter werdende Gesellschaft 

einstellen.“ Allerdings geht es ihm nicht 

nur darum, ein Risiko abzusichern, auch 

das Wie ist ihm wichtig: „Unsere Vorstel-

lung vom Lebensabend ist manchmal etwa 

romantisiert – häufig kommt da eine lange 

Zeit der Pflegebedürftigkeit.“ Diese soll 

man aber so lang wie möglich in den eige-

nen vier Wänden verbringen können, ist 

Lasshofer überzeugt. Institutionalisierte 

Pflege könne erst der allerletzte Schritt 

sein. Individuelle Pflege im eigenen Heim 

kostet aber entsprechend. Seit zehn Jah-

ren bietet die Wiener Städtische nun er­

folgreich ein eigenes Pflegeprodukt: 

Von den 60.000 privat pflegeversicherten 

Österreichern sind ein Drittel bei der 

Städtischen versichert. 

Mittelfristig werde die Finanzierung der 

Pflege ein Problem werden. Prinzipiell be-

findet Lasshofer aber, dass im Bereich der 

Pflege nicht alles auf den Sozialstaat abge-

wälzt werden könne: „Unser Vorschlag 

wäre sowohl eine private als auch eine 

öffentliche Finanzierung. Als staatliches 

Incentive könnte die Prämienpension 

auch für die Pflege herangezogen werden.“ 

Es sei wichtig, dass sich die Politik über-

legt, welche Risiken sozialisiert und wel-

che privatisiert werden.

Ein Thema wie Pflegebedürftigkeit würden 

viele ausblenden, dennoch empfiehlt der 

Experte schon in jungen Jahren den Ab-

schluss einer entsprechenden Vorsorge. 

Ab sechs Euro monatlich könne man das 

Risiko absichern, im Lauf der Jahre gebe es 

nur leichte Angleichungen, man baut aber 

einen Kapitalstock auf. 

Umfassende Beratung
Die Initiative „Pflegerin mit Herz“ sieht 

Robert Lasshofer zum einen als Image-

Boost für den Beruf, zum anderen auch 

als wichtiges Marketinginstrument, denn 

das Marketing für das Produkt sei nicht 

ganz einfach. „Ein Gespräch zu Lebens-

produkten, ohne dabei das Thema Pflege 

zu erwähnen, ist in meinen Augen ein 

Beratungsunfall!“ In der Vorsorge müsse 

immer die Krankenversicherung und die 

Pflegevorsorge angesprochen werden. 

„Einer der Vorteile unseres Produkts ist, 

dass wir es im Rahmen der Krankenversi-

cherung organisiert haben, was steuer-

lich günstiger ist.“ Die unabhängigen 

Vermittler spielen hier eine wichtige Rol-

le: „Wir versuchen auch im Partnerver-

trieb diese Risiken zu vermitteln.“ Versi-

cherungen hätten sich in den letzten 

Jahren sehr breit aufgestellt und sich 

verändert: „Ich kann daher verstehen, 

wenn sich jemand spezialisiert“, so Lass-

hofer. Doch ein Versicherungsmakler 

sollte seiner Ansicht nach seine Kunden 

immer umfassend – also auch in Sachen 

Pflege – informieren können.� W

M

Die Ausgezeichneten, flankiert von Prominenz.
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Die Zeitbombe Alterspf lege
Die Lebenserwartung steigt, unsere Gesellschaft wird immer älter. Dementsprechend ist das 
Thema Pflege eines der brennendsten Zukunftsprobleme. Wie reagieren die Versicherer auf 
diese Herausforderung?

er demografische Wandel könnte 

möglicherweise dramatische Aus-

wirkungen haben: Derzeit gibt es laut Sta-

tistik Austria rund 440.000 Bundespflege-

geldbezieher. Im Jahr 2050 werden mehr 

als drei Millionen Österreicher älter als 60 

Jahre alt sein. Von den derzeitigen Pflege-

bedürftigen werden etwa fünf Prozent in 

Pflegeheimen betreut. Rund zehn Prozent 

der Betroffenen werden von sozialen 

Diensten gepflegt. 80 Prozent werden in 

der Familie von Angehörigen oder anderen 

privaten Helfern gepflegt. 

„Wir gehen davon aus, dass im Jahr 2050 

rund eine Million Menschen in Österreich 

auf Pflege angewiesen sein werden. Dem 

identifizierten Absicherungsbedarf steht 

derzeit noch eine extrem niedrige Nach-

frage gegenüber. Wer auch im Pflegefall 

gut umsorgt sein möchte, sollte seine Al-

tersvorsorge neu überdenken“, ist Michael 

Sturmlechner, Leiter des Maklervertriebs 

bei der Allianz, überzeugt. „Pflegevorsor-

ge ist ein Produkt mit hohem Potenzial für 

die Zukunft – der Bedarf ist schon heute 

gegeben und wird in Zukunft weiter an-

steigen.“ Derzeit sei die Nachfrage nach 

einer Pflegevorsorge leicht steigend. Das 

durchschnittliche Alter bei Abschluss 

einer Pflegeversicherung beträgt derzeit 

etwa 50 Jahre. „Unsere kapitalbildenden 

Altersvorsorgeprodukte wie zum Beispiel 

das Vorsorgekonto oder Fixkosten-Plus 

stellen auch eine wesentliche Vorsorge für 

den möglichen Pflegefall dar.“ Allerdings 

wollen viele Kunden vom Thema Pflege 

eigentlich nichts wissen: „Wir setzen auf 

Bewusstseinsbildung – und dabei vor 

allem auf individuelle Beratung und indi-

viduell zugeschnittene Lösungen aus der 

Lebensversicherung, welche die Risiken 

wie Pflege und Altersarmut etc. abdecken. 

Unsere Kunden haben unterschiedliche 

Bedürfnisse und brauchen daher die per-

sönliche Beratung über Außendienst 

oder Makler“, erklärt Sturmlechner seine 

Strategie. 

Bewusstsein durch Betroffenheit
„Das Bewusstsein für die Notwendigkeit 

der privaten Pflegevorsorge ist in der 

österreichischen Bevölkerung durchaus 

vorhanden und steigend“, erklärt Uniqa-

Vorstand Peter Eichler. Allerdings werde 

der tatsächliche Schritt zur „Selbstvorsor-

ge“ oft nur zögerlich gesetzt oder aber erst 

nach Betroffenheit, das heißt nach per-

sönlicher Erfahrung an-

hand von konkreten Pfle-

gefällen im unmittelbaren 

Umfeld. „In jungen Jah-

ren denkt niemand gern 

daran, was alles passieren 

kann, wenn man einmal 

alt ist. Da verhält es sich 

mit der Pflegeversiche-

rung nicht anders als bei 

der privaten Pensionsvor-

sorge.“ Österreich habe 

ein sehr gutes Sozialver-

sicherungssystem, das 

auch Leistungen bei Pfle-

gebedarf vorsieht. „Viele Österreicher ver-

lassen sich darauf, dass im Fall der Pflege 

der Staat für die Unterbringung und die 

Kosten aufkommt. Was aber auf den ein-

zelnen Pflegebedürftigen finanziell zu-

kommt, das kann sich jedoch niemand 

D

Peter Eichler: „Erst wenn 
Familie und Freunde betroffen 
sind, wird Risiko bewusst.“

Peter Thirring: „Viele 
familiäre Strukturen für die 
Pflege fallen weg.“

Wir gehen davon aus, dass im Jahr 
2050 rund eine Million Menschen in 

Österreich auf Pflege angewiesen sein 
werden. Dem identifizierten Absiche-

rungsbedarf steht derzeit noch eine 
extrem niedrige Nachfrage gegenüber. 

Wer auch im Pflegefall gut umsorgt 
sein möchte, sollte seine Altersvor-
sorge neu überdenken“, ist Michael 

Sturmlechner, Leiter des Maklerver-
triebs bei der Allianz, überzeugt.
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vorstellen, solange niemand in Familie 

oder Freundeskreis davon betroffen ist“, 

weist Eichler auf gefährliche Fehlein-

schätzungen hin. „Nur zwei Prozent der 

ÖsterreicherInnen haben schon eine pri­

vate Pflegeversicherung. Das zeigt, dass 

hier noch enormer Aufholbedarf besteht“, 

verweist Eichler auf die Problematik. „Die 

Produkte der privaten Pflegeversicherung 

werden bei Uniqa – wie in der gesamten 

Branche – derzeit noch sehr zurückhal­

tend abgeschlossen. Wir sind jedoch davon 

überzeugt, dass die Pflegevorsorge in den 

nächsten Jahren massiv an Bedeutung ge­

winnen wird, ähnlich wie in der privaten 

Pensionsvorsorge. Auch hier hat es viele 

Jahre gedauert, bis sie tatsächlich in den 

Köpfen der Menschen verankert war.“ Das 

Interesse könne durch permanentes Auf­

zeigen des Bedarfs und durch die Möglich­

keit der Abdeckung dieses Bedarfs durch 

Pflegeprodukte weiter gesteigert werden.

Verdrängungseffekt
„Viele Menschen schieben die Möglichkeit, 

pflegebedürftig zu werden, meist beiseite. 

Pflege wird mit Altern in Verbindung ge­

bracht. Dabei können schon ein Verkehrs­

unfall oder eine plötzliche Erkrankung das 

tägliche Leben von heute auf morgen ver­

ändern“, warnt Peter Thirring, Vorstands­

vorsitzender der Generali. „Die private 

Pflegeversicherung ist in Österreich noch 

relativ jung. Die Pflegeversicherung ist ein 

wachsender Markt, da die familiären 

Strukturen teilweise wegfallen und die 

Pflege durch Kinder zu Hause nicht mehr 

im selben Umfang wie früher geleistet 

wird.“ Bei der Generali sehe man optimis­

tisch in die Zukunft: „Durch Kürzungen 

im Sozialsystem und die Eigenverant­

wortung der Kunden, selbst vorzusorgen, 

wächst das Bedürfnis der individuellen 

Vorsorge für Gesundheit und Pflege. Spe­

ziell bei der Pflegeversicherung erwarten 

wir steigendes Interesse.“ Zudem habe die 

private Pflegeversicherung auch den Vor­

teil der Flexibilität: „Die Generali bietet ein 

Höchstmaß an individueller Gestaltung. 

Der Kunde kann die Höhe des Pflegegeldes 

bei Vertragsabschluss selbst wählen und so 

seinen individuellen Lebensstandard absi­

chern. Unsere Produkte erlauben die Wahl 

zwischen einer Absicherung von Pflege ab 

Stufe 3 oder bereits ab Stufe 1. Die Genera­

li leistet aber auch bei vorübergehender 

Pflege.“ Bei der Generali ist zudem der 

Abschluss einer Optionsversicherung zur 

Pflegevorsorge möglich: Damit besteht 

die Möglichkeit, innerhalb der Options­

laufzeit eine Pflegeversicherung abzu­

schließen oder zu erhöhen: „Unsere Ver­

triebspartner können den Einstieg in die 

Pflegeversicherung damit sehr preisgüns­

tig gestalten und ihren Kunden eine 

hochwertige Risikovorsorge anbieten. Bei 

einem schweren Unfall mit anschließen­

dem Pflegebedarf kann etwa aufgrund der 

Option die Pflegeversicherung abgeschlos­

sen werden, und das Pflegegeld steht so­

fort zur Verfügung.“ 

Umfassende Absicherung
„Die starke Zunahme etwa an Demenz­

erkrankungen verschärft die Pflegesitua­

tion zusätzlich“, so Nürnberger-Chef 

Kurt Molterer. „Menschen verdrängen 

Krankheit und Pflege im Alter: ,Kein The­

ma für mich!‘ – so lässt sich die Stim­

mungslage in der österreichischen Be­

völkerung zu diesem Thema mit einem 

Satz beschreiben.“ Gemeinsam mit der 

Universität Salzburg hat die Nürnberger 

erhoben, wie es um das Bewusstsein für 

Krankheit und Pflege im Alter bestellt ist. 

„Die Ergebnisse sind ernüchternd. Dem­

entsprechend gering ist auch der Infor­

mationsstand in der Bevölkerung. Auch 

die Motivation, sich zu informieren, ist 

kaum vorhanden – selbst bei Menschen, 

die sich Sorgen machen. In der Regel wird 

das staatliche Pflegegeld nicht sämtliche 

mit einer Pflege verbundenen Kosten ab­

decken. Was bleibt, ist eine finanzielle 

Lücke, die nur durch eine private Pflege­

vorsorge abgedeckt werden kann.“ 

Bei der Nürnberger hat das Thema einen 

hohen Stellenwert. Molterer erläutert 

dazu: „Wir sind der Meinung, dass eine 

private Vorsorge nicht nur 

das Thema Vermögens­

aufbau für die Zukunft 

beinhalten sollte, son­

dern auch die Absiche­

rung biometrischer Risi­

ken wie Berufsunfähigkeit 

oder Pflege. Aus diesem 

Grund haben wir die soge­

nannte ,Dreifach-Vorsor­

ge‘ entwickelt, die diese 

Themen umfassend abdeckt.“ 

In der Vertriebsförderung hat das Unter­

nehmen eine Reihe von Angeboten für die 

Vertriebspartner entwickelt: Dazu zählen 

Schulungsangebote im Rahmen der Nürn­

berger-Akademie, der „Nürnberger Pflege­

leitfaden“ oder ein eigens entwickeltes 

Online-Tool. „Wir organisieren Pflegevor­

träge mit Experten aus der Sozialversiche­

Michael Sturmlechner: „Dem 
rapid ansteigenden Bedarf 
steht eine viel zu niedrige 
Nachfrage gegenüber.“

Gemeinsam mit der Universität Salz-
burg hat die Nürnberger erhoben, wie 
es um das Bewusstsein für Krankheit 

und Pflege im Alter bestellt ist. Die 
Ergebnisse sind ernüchternd. Dement-

sprechend gering ist auch der Infor-
mationsstand in der Bevölkerung.
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rung. Unsere Produktmanager stehen für 

alle Fragen rund um das Thema Pflege zur 

Verfügung.“

Unterschätztes Risiko
Auch der Spezialversicherer Merkur setzt 

neben Gesundheitsprodukten auf das The­

ma Pflege: Die „Privatklasse Pflege“ ist Teil 

der umfassenden Gesundheitsvorsorge. 

Die Eckdaten: zusätzliches Pflegegeld, das 

in der Höhe individuell wählbar ist und 

auf Wunsch sogar ab Pflegestufe 1 ausbe­

zahlt wird. Außerdem gibt es eine attrak­

tive Einmalzahlung bei Eintritt des Pfle­

gefalls. Mit bis zu 45.000 Euro können 

plötzlich anfallende Sonderausgaben 

abgedeckt werden.

„Die demografischen Entwicklungen stei­

gern die Notwendigkeit der privaten 

Vorsorge nachhaltig“, erklärt Thomas 

Sprung, Leiter Vertrieb Makler und 

Kooperationen. „Die Österreicher können 

sich über eine immer höhere Lebenser­

wartung freuen, die ‚gesunden Jahre‘ 

werden jedoch nicht mehr, sondern sta­

tistisch sogar weniger.“ Das Thema Pflege­

vorsorge, obwohl öffentlich immer stärker 

diskutiert, werde gerade bei jungen Men­

schen unterschätzt oder es ist für diese 

sehr weit weg. „Vorsorge wird auf unbe­

stimmte Zeit verschoben. Es fehlt das 

Bewusstsein, dass ein Pflegefall jederzeit 

eintreten kann. Ein Unfall kann schuld 

sein, ein folgenschwerer Zeckenbiss, eine 

Herzerkrankung, eine Krebs­

diagnose. Man kann beobach­

ten, dass die Kosten, die dann 

auftreten können, stark unter­

schätzt werden, für professio­

nelle Hilfe, 24-Stunden-Be-

treuung und bauliche 

Adaptierungen“, so der Exper­

te. „Nur ein Beispiel: Für eine 

24-Stunden-Betreuung oder ei­

nen Pflegeplatz im Heim muss 

man heute um die 3.000 Euro im 

Monat rechnen. Einen solchen 

Betrag deckt selbst das höchste 

staatliche Pflegegeld bei Wei­

tem nicht ab. Diese Lücke kann 

über eine private Pflegeversi­

cherung verkleinert oder ganz 

geschlossen werden.“

Die Pflegevorsorge ist sowohl in der 

Kranken- als auch in der Lebensversi­

cherung ein wichtiger Bestandteil der 

Merkur-Produktpalette. „Aufgrund der 

aktuellen politischen Entwicklungen 

wird die Relevanz weiter zunehmen.“ 

Zum Thema Pflege sei eine gewisse 

Grundsensibilität in der Bevölkerung 

vorhanden. Dies führe jedoch noch 

nicht zu einer echten Nachfrage nach 

Pflegeprodukten. „Dazu wird vor allem 

Information und Aufklärung über die 

Folgen einer Pflegebedürftigkeit not­

wendig sein. Erst wenn den Menschen 

bewusst ist, welche finanziellen Folgen, 

neben den psychischen und organisato­

rischen Belastungen, auf sie zukommen, 

können sie die Notwendigkeit einer pri­

vaten Pflegeabsicherung erkennen und 

schätzen“, betont Sturm. Diese Aufklä-

rungsverantwortung treffe alle Bera-

ter gleichermaßen, insbesondere aber 

natürlich den unabhängigen Versiche­

rungsmakler. „Im Rahmen des Merkur 

Profiplus Kollegs bieten wir Maklern und 

ihren Mitarbeitern die Möglichkeit, kos­

tenlos eine Grundausbildung zur Pflege­

vorsorge zu besuchen.“� W

Eine rapide alternde Gesellschaft verdrängt noch immer das Pflegerisiko im Alter.
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Das Thema Pflegevorsorge, obwohl 
öffentlich immer stärker diskutiert, 

werde gerade bei jungen Menschen 
unterschätzt oder es ist für diese sehr 

weit weg. „Vorsorge wird auf unbe-
stimmte Zeit verschoben. Es fehlt 

das Bewusstsein, dass ein Pflegefall 
jederzeit eintreten kann. Ein Unfall 

kann schuld sein, ein folgenschwerer 
Zeckenbiss, eine Herzerkrankung, eine 
Krebsdiagnose. Man kann beobachten, 

dass die Kosten, die dann auftreten 
können, stark unterschätzt werden, für 

professionelle Hilfe, 24-Stunden-Be-
treuung und bauliche Adaptierungen.“
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„Die Donau symbolisiert
Kompetenz und Charme“
Die Bilanz der ersten hundert Tage ist positiv: Elisabeth Stadler steht seit September letzten 
Jahres an der Spitze der Donau Versicherung. Im Gespräch mit dem VM sprach sie über den 
Charme des Unternehmens, Teamwork und Strategien.

lisabeth Stadler hat praktisch ihr 

gesamtes Berufsleben in der Versi­

cherungsbranche verbracht. Die studierte 

Versicherungsmathematikerin war lan­

ge Vorstand der Uniqa und der Raiffeisen 

Versicherung. 2009 wechselte Stadler als 

Vorstandsvorsitzende zur Ergo. Nach dem 

Abgang von Johanna Stefan leitet die Frau 

Professor zukünftig die Geschicke der 

Donau Versicherung. Der Professorentitel 

hat hier durchaus Relevanz: 2014 verlieh 

ihr Bundesministerin Gabriele Hei-

nisch-Hosek den Berufstitel Professorin 

– für besondere Verdienste bei der Ver­

mittlung von Versicherungsfachwissen in 

und außerhalb der Branche. 

VM: Was für ein Unternehmen 

haben Sie im September vorge-

funden?

Die Donau genießt den Ruf, fest 

etabliert und gut aufgestellt zu 

sein – das kann ich nur bestäti­

gen. Das Unternehmen ist aus 

der heimischen Versicherungs­

landschaft einfach nicht weg­

zudenken. Unser Name ist dabei 

ein großes Asset. Es gibt viele 

Kunden, die mit dem Unterneh­

men einen besonderen Charme verbin­

den, Stichwort Donauwalzer. Der wurde 

ja bekanntlich im gleichen Jahr kom­

poniert, in dem wir gegründet wurden – 

es gibt also sehr viele schöne Anknüp­

fungspunkte in der gemeinsamen öster­

reichischen Vergangenheit. 

Die Donau ist ein Unternehmen, in dem 

sehr gute Stimmung und ein starker Team­

geist herrschen. Als Kompositversicherer, 

der alle Sparten bietet, sind wir hervor­

ragend aufgestellt. Zudem stehen wir für 

Regionalität. All diese positiven Seiten 

möchte ich zukünftig noch entsprechend 

ausbauen.

VM: Wie fällt Ihre erste Bilanz aus?

Natürlich habe ich mir alles einmal genau 

angeschaut – also Zahlen, Daten und vor 

allem die Personen dahinter. Ich bin gera­

de dabei, die Landesstellen zu besuchen, 

um die Mitarbeiter kennenzulernen. Mei­

ne Bilanz: Es trifft alles zu, was ich mir 

erwartet habe! Wir haben ein ganz neues 

Vorstandsteam, natürlich gibt es da auch 

die eine oder andere Baustelle. Daher 

beschäftigen wir uns momentan mit all 

diesen Themen. Bis Mitte des Jahres möch­

te ich eine Gesamtstrategie für die Donau 

entwickelt haben. Also: Wofür steht die 

Donau? Was sind unsere Stärken? Welche 

modernen Merkmale haben wir, wo müs­

sen wir uns verbessern? Wir definieren 

klarer, welche Kundengruppen wir ver­

stärkt ansprechen wollen und welche Pro­

dukte wir hier forcieren.

VW: Wo liegen Ihre Prioritäten für 

die Donau?

E

Elisabeth Stadler: „Man muss groß genug sein, 
um alles zu bieten, und man muss klein genug 
sein, um alles möglich zu machen.“

Mit der Donau Brokerline verfügen 
wir über eine eigene Schiene für den 

Partnervertrieb, die bei den Maklern 
außerordentlich beliebt ist. Wie überall 

hängt hier sehr viel von den handeln-
den Personen ab. Ich denke, die Makler 

fühlen sich bei uns sehr gut betreut. 
Auf der anderen Seite gehen wir bei 

der Produktgestaltung speziell auf die 
Bedürfnisse der Makler ein.
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Wir sind besonders stark in der Sachversi-

cherung, haben aber speziell im letzten 

Jahr auch viel in der Lebensversicherung 

erreicht, speziell bei der Pensions-, aber 

auch in der betrieblichen Vorsorge. Aber 

natürlich gibt es immer noch genug Nach-

holbedarf und viele Möglichkeiten am 

Markt. Auch in der Gewerbeversicherung 

punktet die Donau. Da sehen wir besonders 

viel Potenzial bei EPU und KMU. Wir müs-

sen hier verstärkt Bewusstsein für Themen 

wie Berufsunfähigkeit oder betriebliche 

Pensionsvorsorge schaffen. Zudem beglei-

ten wir viele Kunden ins Ausland – sei es, 

weil sie dort geschäftlich eine Filiale auf-

bauen oder sich privat ein Ferienhaus zule-

gen. Das funktioniert, weil wir internatio-

nal sehr gut vernetzt sind. Die meisten 

Polizzen – 70 Prozent – haben wir jedoch 

im Bereich Schaden und Unfall: Hier sind 

wie die Nummer fünf am heimischen 

Markt. 

VM: Wie bewerten Sie die Zusammen­

arbeit mit den Maklerpartnern?

Mit der Donau Brokerline verfügen wir 

über eine eigene Schiene für den Part

nervertrieb, die bei den Maklern außer

ordentlich beliebt ist. Wie überall hängt 

hier sehr viel von den handelnden Per

sonen ab. Ich denke, die Makler fühlen 

sich bei uns sehr gut betreut. Auf der an

deren Seite gehen wir bei der Produktge-

staltung speziell auf die Bedürfnisse der 

Makler ein. Unser Credo lautet: Man muss 

groß genug sein, um alles zu bieten, und 

man muss klein genug sein, um alles mög-

lich zu machen. 

Das fachliche Know-how der unabhän

gigen Vertriebspartner ist sehr hoch. Bei 

der Weiterbildung hat sich viel weiter

entwickelt, und mit unserer Makleraka

demie leisten wir hier auch einen wert

vollen Beitrag. Wir legen den höchsten 

Wert auf die Qualität der Beratung – die 

muss schlicht perfekt sein. Ein guter Be

rater spricht daher auch Risiken an und 

erklärt, was versichert ist und was nicht. 

Ebenso kennt er sich mit „exotischen“ 

Ausnahmen aus. 

VM: Was halten Sie von der fortschreiten­

den Akademisierung des Berufs Versiche­

rungsberater?

Ich halte sehr viel von der Lehrlingsausbil

dung. Ein Lehrling durchläuft bei der Do-

nau Versicherung alle Stationen. Die meis-

ten von ihnen bleiben auch nach ihrem 

Abschluss im Unternehmen. In der Lan-

desdirektion Steiermark gibt es beispiels-

weise 17 Mitarbeiter, fünf von ihnen haben 

dort als Lehrlinge begonnen. In ganz 

Österreich haben wir zurzeit 45 Lehrlinge. 

VM: Sie sind als Frau einer anderen Frau 

als Generaldirektorin der Donau gefolgt. 

Sind Frauenanliegen ein besonderes 

Thema im Unternehmen?

Frauenkarrieren verlaufen selten linear. Es 

gibt immer noch die typischen Probleme: 

Kinder bremsen den Karriereverlauf, viele 

trauen sich höhere Positionen dann nicht 

mehr zu. Die Konsequenzen sind klar: 

Wenn es zu wenige Frauen im mittleren 

Management gibt, dann gibt es auch keine 

Frauen, die ganz nach oben aufsteigen. 

Wir wollen mehr Frauen auch auf den unte-

ren Karrierepositionen forcieren. Ein 

Schritt in diese Richtung ist, mehr Frauen 

als Versicherungsberater zu gewinnen. 

Dieser Beruf bekommt in der Öffentlich-

keit ein immer positiveres Image, Frauen 

unterstützen diese Entwicklung. Die Donau 

nimmt am Programm „Audit berufundfa-

milie“ des Familienministeriums teil, und 

wir sind zertifiziert. Zudem bieten wir 

Frauen eine Reihe von Vorteilen, die es ih-

nen erleichtern sollen, Familie und Job 

unter einen Hut zu bringen, etwa Gleitzeit-

modelle, Heimarbeit oder den Betriebskin-

dergarten der Wiener Städtischen. Immer 

mehr Frauen erkennen, dass sich der Beruf 

der Versicherungsberaterin gut ins Fami

lienleben integrieren lässt. Was man auch 

nicht außer Acht lassen sollte: Es gibt eine 

Reihe an Karriereschritten, die in diesem 

Beruf möglich sind, der Start im Vertrieb 

ist hier ein wirklich guter Einstieg. Mitt

lerweile zeigen sich erste Erfolge dieser 

Strategie: Die Zahl der weiblichen Mit

arbeiter im Außendienst wächst. � W
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Was Makler rund um
FATCA wissen müssen
FATCA (Foreign Account Tax Compliance Act) soll es US-amerikanischen Steuerbehörden ermögli-
chen, steuerpflichtige Einkünfte von US-amerikanischen Steuerpflichtigen im Ausland zu erheben 
und deren Steuerflucht zu verhindern. FATCA verpflichtet Banken und Versicherungen, mit den 
amerikanischen Finanzbehörden einen Vertrag abzuschließen (das FFI-Agreement), in dem sie 
sich verpflichten, Kunden mit US-Indizien zu identifizieren. Dazu eine erläuternde Stellungnahme 
von Mag. Erwin Gisch, Geschäftsführer des Fachverbandes der Versicherungsmakler.

ATCA postuliert also die Verpflich-

tung, derartige Kundendaten mit 

US-Indizien anonym und aggregiert an 

das IRS und unter Umständen an das 

österreichische Finanzministerium zu 

melden. 

Dieses komplexe Thema hat den Fachver-

band viele Monate intensiv beschäftigt. Im 

Fachverband wurde unter anderem im 

Rahmen diverser FV-Ausschusssitzungen 

darüber berichtet  – zumal es unterschied-

liche Auffassungen darüber gegeben hat, 

ob und gegebenenfalls inwieweit daraus 

weitere (Informations- bzw. Recherche-)

Verpflichtungen des Versicherungsmak-

lers im Rahmen seiner Beratungs-/Ver-

mittlungstätigkeiten für kapitalbildende 

Lebensversicherungen und Rentenver-

sicherungen gegenüber dem Versiche-

rer abzuleiten sind. 

Konkret ist besonders die Frage aufgewor-

fen worden, ob der Versicherungsmakler 

verpflichtet ist, die auf FATCA-Basis von 

den Versicherern geforderten Informatio-

nen aktiv vom Versicherungsnehmer ein-

zuholen, für deren Korrektheit zu sorgen 

und damit letztlich 

im Fall einer Fehl-/

Falschinformation 

dafür zu haften. 

Diese rigide 

(Rechts-)Meinung 

derart weitreichen-

der Maklerpflich-

ten haben diverse 

österreichische Ver- 

sicherer vertreten 

und zum Teil auch 

versucht, diese mit 

dem Makler aus-

drücklich (oder bis-

weilen auch konklu-

dent) im Makler- 

vertrag bzw. in der 

Courtagevereinbarung zu vereinbaren. 

Der Fachverband hat demgegenüber 

die Rechtsansicht vertreten, dass 

FATCA keine zusätzlichen, über den § 

29 MaklerG hinausgehenden Pflichten 

gegenüber dem Versicherer normiert.

Der Fachverband hat in mehreren Ge-

sprächsrunden mit dem Verband der 

Versicherungsunternehmen Österreichs 

(VVO) – unter Beteiligung von RA Dr. 

Weinrauch auf Seiten des Fachverbandes 

und RA Dr. Konwitschka für den VVO – 

eine gemeinsame Erklärung erarbei-

tet, die die (unverbindliche) Rechts

meinung beider Verbände wiedergibt: 

Demnach sind die Versicherungsmakler 

„… gemäß § 29 MaklerG gegenüber dem 

Versicherer verpflichtet, beim Abschluss 

von Versicherungsverträgen die ihnen vom 

Versicherer bekanntgegebenen Vorgaben 

des Versicherers zu FATCA zu beachten so-

wie die vom Versicherungsnehmer erhalte-

nen Informationen vollständig und richtig 

an den Versicherer weiterzuleiten“. Vice 

versa wird keine Verpflichtung des Mak-

lers erkannt, für die Richtigkeit der 

vom VN erteilten Auskünfte Sorge zu 

tragen und dies gegebenenfalls auch 

zu verantworten.

Es ist allerdings zu beachten, dass es sich 

dabei um eine Rechtsmeinung beider 

Verbände handelt, die keinen verbind

lichen Charakter hat.� W

F

Erwin Gisch: „Der Fachverband 
hat mit dem VVO intensive 
Gespräche geführt.“

Der Fachverband hat in mehreren Gesprächs­
runden mit dem Verband der Versicherungsun­

ternehmen Österreichs (VVO) – unter Beteiligung 
von RA Dr. Weinrauch auf Seiten des Fachver­
bandes und RA Dr. Konwitschka für den VVO – 

eine gemeinsame Erklärung erarbeitet, die die  
(unverbindliche) Rechtsmeinung beider Verbän­
de wiedergibt: Demnach sind die Versicherungs­
makler „… gemäß § 29 MaklerG gegenüber dem 

Versicherer verpflichtet, beim Abschluss von Ver­
sicherungsverträgen die ihnen vom Versicherer 

bekanntgegebenen Vorgaben des Versicherers zu 
FATCA zu beachten sowie die vom Versicherungs­

nehmer erhaltenen Informationen vollständig 
und richtig an den Versicherer weiterzuleiten“.
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Wir haben das „Rundum-Sorglos-Paket“ für Sie.  
Mit den Helvetia Kinder-Vorsorgelösungen sind Sie für alle 
 Eventualitäten gerüstet. Geben Sie Ihrem Kind die Chance 
ohne Sorgen durchs Leben zu gehen!

Helvetia Kindervorsorge
Die optimale Starthilfe für Ihr Kind.

Ihre Schweizer Versicherung.

Helvetia Versicherungen AG 
Firmensitz in 1010 Wien, Hoher Markt 10 –11
T +43 (0) 50 222-1000, F +43 (0) 50 222-91000
www.helvetia.at

Fachverband und VVO: Erklärung im Wortlaut

Der österreichische Nationalrat hat am 23. 10. 2014 das Abkommen zwischen Österreich und den USA über die Zusammenarbeit für eine erleich-
terte Umsetzung von FATCA (Foreign Account Tax Compliance Act) genehmigt. FATCA soll es US-amerikanischen Steuerbehörden ermöglichen, 
steuerpflichtige Einkünfte von US-amerikanischen Steuerpflichtigen im Ausland zu erheben und deren Steuerflucht zu verhindern. 

Der FATCA-Staatsvertrag hat in Österreich 

damit Gesetzesrang und verpflichtet Banken 

und Versicherungen, mit den amerikanischen 

Finanzbehörden (Internal Revenue Service – 

IRS) einen Vertrag abzuschließen (das FFI-Ag-

reement), in dem sie sich verpflichten, Kunden 

mit US-Indizien zu identifizieren. In der Folge 

besteht die Verpflichtung, sofern der Kunde der 

Meldung nicht zugestimmt hat, derartige Kun-

dendaten anonym und aggregiert an das IRS 

und – im Fall eines Amtshilfeersuchens des IRS 

– vollinhaltlich an das österreichische Finanz-

ministerium zu melden. 

Die österreichischen Versicherer haben ihre 

Vertragsunterlagen zu kapitalbildenden 

Lebensversicherungen und Rentenversi

cherungen im Hinblick auf FATCA bereits so 

umgestellt, dass die Kriterien für die Identifi-

zierung von möglichen US-steuerpflichtigen 

Personen abgefragt werden. Zu diesen US-

Indizien gehören: 

– �US-Staatsbürgerschaft oder Status eines zu-

lässigen Aufenthalts in den USA (Greencard) 

– US-Geburtsort 

– �US-amerikanische Wohnadresse oder eine  

US-Korrespondenzadresse (inklusive US-

Postfachanschrift) 

– �US-amerikanische Telefonnummer 

– �Dauerauftrag auf ein in den USA geführtes 

Konto oder Anweisungen, die regelmäßig aus 

den USA erteilt werden 

– �Vollmacht oder Zeichnungsberechtigung 

einer Person mit US-Anschrift 

– �c/o Anschrift oder postlagernde Anschrift als 

einzige Anschrift 

Bei juristischen Personen sind neben einer Regis-

trierung oder einem Verwaltungssitz in den USA 

auch direkte oder indirekte Beteiligungen von 

mehr als 10 Prozent durch US-Bürger relevant. 

Da Versicherer beim Maklervertrieb keinen 

direkten Kundenkontakt haben, sind sie darauf 

angewiesen, dass Versicherungsmakler die 

entsprechenden Informationen vom Kunden 

einholen und vollständig und richtig an den 

Versicherer weiterleiten. 

Bitte beachten Sie, dass Versicherungsmakler nach 

übereinstimmender Rechtsansicht des Fachver-

bandes der Versicherungsmakler und Berater in 

Versicherungsangelegenheiten und des Verbands 

der Versicherungsunternehmen Österreichs daher 

gemäß § 29 MaklerG gegenüber dem Versicherer 

verpflichtet sind, beim Abschluss von Versiche-

rungsverträgen die ihnen vom Versicherer be-

kanntgegebenen Vorgaben des Versicherers zu 

FATCA zu beachten sowie die vom Versicherungs-

nehmer erhaltenen Informationen vollständig und 

richtig an den Versicherer weiterzuleiten.

Zu unterlassen sind alle Handlungen, mit 

denen FATCA umgangen würde. Dazu gehört 

insbesondere das Verschweigen des Vorliegens 

von US-Indizien, etwa wenn der Versicherungs-

makler vom Kunden erfährt, dass der Kunde 

sowohl einen Wohnsitz in Österreich als auch in 

den USA hat und nur erstgenannte Information 

in die Antragsunterlagen Eingang findet. Wei-

ters ist jegliche Anleitung von Kunden mit US-

Indizien in Richtung einer Vermeidung ihrer 

Identifikation als US-Kunden zu unterlassen. 

Bei Nichtbeachtung der Identifizierungs- und 

Meldepflichten drohen österreichischen Ban-

ken und Versicherungen gravierende Konse-

quenzen. Neben Verfahrenskosten bei Beanstan-

dungen durch das IRS würde der Verlust der 

FATCA-Registrierung dazu führen, dass sämtliche 

Zahlungen aus den USA (auch über andere Ban-

ken und Fonds) mit einer 30-prozentigen Quellen-

steuer belegt werden, was einem Ausschluss vom 

Kapitalmarkt gleichkäme. Dies ist letztlich auch 

der Grund, warum die Republik Österreich und 

bislang 100 weitere Staaten entsprechende 

Staatsverträge mit den USA abgeschlossen oder 

ausverhandelt haben. 

Die Einhaltung der Vorgaben von Versicherungs-

unternehmen im Hinblick auf FATCA durch Ver

sicherungsmakler ist daher von enormer Wich

tigkeit für das österreichische Banken- und 

Versicherungssystem.
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Analyse des Arbeitsmarktes 
mit „Migrationshintergrund“ 
Das Allianz Arbeitsmarktbarometer „Berufszufriedenheit von Migranten“ hat ermittelt: Der 
Arbeitsalltag und das Arbeitsumfeld werden positiv bewertet, bei der Entlohnung und den 
beruflichen Perspektiven hapert es allerdings noch.

m Rahmen des „Arbeitsmarktbaro­

meters“ ermittelt die Allianz Ein-

stellungen, Perspektiven und Prioritäten 

berufstätiger Menschen in Österreich: 

Nach „Job-Erwartungen und Berufszufrie-

denheit“, „berufliche Situation der Frau-

en“ und „Jung im Job“ über Berufseinstei-

ger wurde zum Jahresende 2014 ein „sehr 

aktuelles Thema“ gewählt, wie Dr. Inge 

Schulz, Leiterin Human Resources der 

Allianz Gruppe in Österreich, unter-

streicht: Berufszufriedenheit von Migran-

tInnen in Österreich. Derzeit sind rund 

782.000 Personen mit sogenanntem Mi

grationshintergrund in Österreich berufs-

tätig. „Für ihre volle Integration ist noch 

viel zu tun“, kommentiert Schulz die Er-

gebnisse. Generelles Fazit: Österreichs Be-

rufstätige mit Migrationshintergrund sind 

mit ihrem Job weniger zufrieden als der 

Durchschnitt der Bevölkerung. Im Durch-

schnitt geben sie ihrem Arbeitsplatz die 

Schulnote 2,2, während die Berufstätigen 

insgesamt mit 1,8 werten. Arbeitsalltag 

und Arbeitsumfeld würden, so Schulz, 

„durchwegs positiv bewertet – es hapert 

beim Gehalt und den beruflichen Kar­

riereperspektiven“.

Die meisten Migranten arbeiten in der 

Sachgüterproduktion, im Handel und in 

der Gastronomie – ebenso eine deutliche 

Mehrheit strebt als krisensicher scheinen-

de Bereiche wie öffentlicher Dienst, 

Sozialwesen und Finanzwirtschaft an. 

„Nahezu ein Viertel der Zuwanderer emp-

findet Benachteiligung am Arbeitsplatz 

aufgrund der Herkunft“. Möglicherweise 

liegt es auch an der Ausbildung: 56 Pro-

zent der Migranten haben lediglich einen 

Pflichtschulabschluss (im Vergleich: In 

Österreich sind es insgesamt nur 28 Pro-

zent). Weitere mögliche Folge: Mit 10,7 

Prozent sind Migranten stärker von 

Arbeitslosigkeit betroffen als der Durch-

schnitt der österreichischen Bevölkerung 

mit 7,0 Prozent.

Welche Migranten?
1,63 Millionen Menschen mit Migrations-

hintergrund leben in Österreich (das sind 

19,4 Prozent der Gesamtbevölkerung), 41 

Prozent dieser Gruppe sind bereits 

österreichische Staatsbürger. Die soge-

nannte „Erwerbsbeteiligung“ der Migran-

ten liegt bei 65 Prozent (das sind die 

782.000), bei den Geburts-Österreichern 

liegt sie bei 84 Prozent. Mit 156.000 Perso-

nen sind die Deutschen die größte Migran-

tengruppe im erwerbsfähigen Alter, ge-

folgt von Türken (155.000), Menschen aus 

Bosnien, Kroatien und Slowenien (ge-

nannt „BKS“) sowie Serbien (116.000).

Nicht alle Herkunftsgruppen sind mit 

ihrem Berufsleben in Österreich gleich 

zufrieden, eine Gruppe fällt jedoch beson-

ders auf: Menschen türkischer Abstam­

mung bewerten als einzige Migran­

tengruppe ihren hiesigen Arbeitsplatz 

schlechter als jenen im früheren Heimat-

land. Nur 42 Prozent der Türkei-Migranten 

fühlen sich hierzulande völlig heimisch, 

während dieser Wert im Durchschnitt aller 

Migranten bei 59 Prozent liegt. Und öfter 

als alle anderen klagen Türkinnen und Tür-

ken über Diskriminierung am Arbeitsplatz. 

Gleichzeitig, analysiert Schulz, seien Mi

granten türkischer Herkunft „am meisten 

an Karriere interessiert“. Generell gelte 

jedoch: „Wer kaum Deutsch spricht, fühlt 

sich öfter benachteiligt.“ 

Der Schlüssel heißt
 Sprachkenntnisse

Wie die Umfrage ergebe, so die Studien

autorin, „vereint viele Migranten der 

Traum nach einem sicheren – und gut be-

zahlten – beruflichen Hafen, den man am 

ehesten im öffentlichen Dienst, im Ge-

sundheitswesen oder bei Banken und Ver-

sicherungen vermutet“. Die Allianz als 

Unternehmen setzt im Rahmen ihres 

„Diversity“-Konzepts auf kulturelle 

Vielfalt. Derzeit haben 5,6 Prozent der 

mehr als 3.000 Angestellten der Allianz 

keine österreichische Staatsbürgerschaft 

(der Branchendurchschnitt in der Finanz-

wirtschaft liegt bei zwei Prozent).

Die Umfrage wurde als mehrsprachige 

Online-Befragung vom auf Migrantenum-

fragen spezialisierten Marktforschungs­

institut EthnOpinion im Auftrag der 

Allianz im Sommer 2014 durchgeführt. 

Befragt wurden 500 Personen im Alter von 

15 bis 65 Jahren.

I

Inge Schulz: „Für die volle 
Integration von Migranten im 
Arbeitsmarkt ist noch viel zu tun.“
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Ski (Un-)Heil als Risiko
Der Schnee kam noch rechtzeitig. In den kommenden Wochen werden die Skipisten wohl wieder 
voll sein. Ein sportliches Vergnügen, das auch Gefahren birgt. 

lljährlich verunglücken etwa 60.000 

Wintersportler auf den heimischen 

Pisten. Häufig werde auf einen ausrei­

chenden Versicherungsschutz vergessen, so 

Fachverbandsobmann Gunther Riedls­

perger. „Vor jedem Ausflug auf der Piste ist 

deshalb nicht nur die Ski- und Snowboard­

ausrüstung, sondern auch die Versicherung 

zu überprüfen, denn nur mit einer privaten 

Unfallversicherung kann man den Pisten­

spaß auch sicher genießen.“ Nach einem 

Skiunfall deckt die gesetzliche Versicherung 

nur die medizinische Versorgung ab. Ret­

tungskosten oder Hubschrauberbergung 

müssen selbst bezahlt werden. Prinzipiell 

sollten Wintersportler Vorsicht walten las­

sen: Übermut, mangelnde körperliche Fit­

ness und Übermüdung sind die häufigsten 

Unfallursachen. Auch schlechte Ausrüstung 

kann zu Verletzungen führen. Wie wichtig 

dieser Aspekt ist, zeigt eine Studie des Ver­

eins „Große schützen Kleine“ – er fokus­

siert in Kooperation mit der Zurich Versi­

cherung auf Unfallprävention bei Kindern 

–, die ergeben hat, dass durch die Helm­

pflicht in mittlerweile sieben Bundeslän­

dern die Anzahl der Kopfverletzungen bei 

Kindern massiv zurückgegangen ist. 

Auch die Europäische Reiseversicherung 

warnt vor den Gefahren und empfiehlt die 

private Vorsorge: „Mit dem Abschluss einer 

privaten Reiseversicherung können zumin­

dest die finanziellen Probleme abgefedert 

werden, die durch ein Unglück entstehen“, 

so Vorstandsvorsitzender Wolfgang Lackner. 

Die Produkte Hotelstorno Plus und Hotel­

storno Premium, speziell entwickelt für 

den Urlaub in Österreich und Südtirol, 

decken bei der Suche eines Verletzten oder 

bei einer Hubschrauberbergung die Kos­

ten bis zu einer Höhe von 7.500 Euro.� W

Wer vom Hubschrauber abtransportiert werden 
muss, hat die Kosten meist selbst zu tragen.
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Risiko Cyberkriminalität 
„Die Angst vor Cyberkriminalität ist im Vergleich zum letzten Jahr deutlich gestiegen“, kommen­
tiert Mag. Werner Müller, Vorstand und Chief Risk Officer der Allianz Gruppe in Österreich, die 
Ergebnisse des aktuellen Allianz Risk Barometers. 

ie Umfrage, die in 47 Ländern 

durchgeführt wurde, zeigt, dass 

Cyberkriminalität und IT-Ausfälle mittler-

weile als massive Risiken gesehen werden. 

Betriebs- und Lieferunterbrechungen wer-

den nach wie vor von fast der Hälfte der 

Unternehmer und Experten als größte Ge-

fahr betrachtet, Naturkatastrophen gelten 

mit 30 Prozent als zweitgrößtes Risiko. 

Gefährdung durch Feuer und Explosionen 

sowie Änderungen in der Gesetzgebung 

und Regulierung befinden sich auf den 

Plätzen. Weitere Ereignisse, denen großes 

Gefährdungspotenzial zugeschrieben wird: 

Cyberkriminalität, Reputationsschäden, 

Marktstagnation und ein verschärfter 

Wettbewerb. „Während weltweit die Angst 

vor Betriebsunterbrechungen zunimmt, 

fürchten heimische Betriebe Naturkata

strophen am meisten“, betont Müller. Mit 

63 Prozent – ein mehr als doppelt so 

hoher Wert wie international – schätzen 

Österreichs Befragte Naturgefahren als 

größtes Geschäftsrisiko ein – wohl ein 

Ergebnis der Naturereignisse der letzten 

Jahre. Auch in Österreich sind aber Cyber- 

und IT-Risiken auf dem Vormarsch: Im 

Vergleich zum Vorjahr hat sich die Angst 

vor Cyberkriminalität um 23 Prozentpunk-

te erhöht. Mit jeweils 19 Prozent sind 

Marktstagnation und Feuer das viert- und 

fünftgrößte Risiko für die heimischen 

Unternehmen. Diebstahl und Rohstoff

preiserhöhungen (jeweils 13 Prozent) so-

wie technologische Innovationen, Strom-

ausfälle und politische Unruhen (jeweils 6 

Prozent) finden sich ebenfalls unter den 

heimischen Top-10-Risiken.� W

D

Die Angst vor Cyberkriminalität 
steigt in Unternehmen weltweit 
rasant an.
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Run auf den Partner Cercle 
Einmal im Jahr lädt die Helvetia Versicherung in Österreich ihre Vertriebspartner zum Helvetia 
Partner Cercle. Ziel der Veranstaltungsreihe ist es, den fachlichen Austausch mit Vertriebspart­
nern abseits des Tagesgeschäfts zu ermöglichen.

ighlight des diesjährigen Treffens war 

Keynote Speaker Univ.-Prof. Mag. 

Dr. Markus Hengstschläger. In gewohnt 

launig-kabarettistischer Weise zeigte der 

Star-Genetiker auf, dass wir uns immer 

darauf konzentrieren, Schwächen auszu-

gleichen. Der Blick für die individuellen 

Stärken ist dabei aus dem Fokus geraten. 

Dadurch laufen wir Gefahr, in die Durch-

schnittsfalle zu tappen. Hengstschläger er-

läuterte dabei in seinem Vortrag, warum wir 

auf die Förderung individueller Talente 

setzen sollten, um für die Zukunft gerüstet 

zu sein. Das Interesse am Thema war beein-

druckend: Mit mehr als 200 Besuchern al-

lein im Wiener Novomatic Forum war die 

Veranstaltungsreihe heuer ausgebucht.

 „Mit 800 Gästen haben wir heuer einen 

Rekord aufgestellt. Es freut mich, dass sich 

der Helvetia Partner Cercle so gut etabliert 

und entwickelt hat“, so Vertriebsvorstand 

Werner Panhauser. 

„Der Partner Cercle hat sich inzwischen 

einen festen Platz in den Kalendern unse-

rer Vertriebspartner erobert. Wir lassen uns 

laufend neue Locations und Diskussions-

themen einfallen, die sich vielleicht auf 

den ersten Blick nicht mit einer Versiche-

rung in Verbindung bringen lassen. Aber 

genau diese Überraschungselemente ma-

chen den Geist der Veranstaltungen aus, 

und dafür werden wir auch sehr geschätzt“, 

betont Alexander Neubauer, Leiter des 

Helvetia Partnervertriebs. „Im nächsten 

Jahr feiert der Helvetia Partner Cercle sein 

10. Jubiläum. Dafür lassen wir uns wieder 

etwas Besonderes einfallen. Die Planungen 

haben bereits begonnen.“� W

H

Alexander Neubauer, Werner 
Panhauser, Markus Hengst-
schläger und Otmar Bodner, 
CEO Helvetia Versicherungen 
Österreich.
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„VIG wächst dynamisch in 
schwierigem Umfeld“
Die Vienna Insurance Group verzeichnete als führender Versicherungskonzern in Österreich 
und CEE im Jahr 2014 einen sehr guten Geschäftsverlauf. Mit direkt verrechneten, unkonso-
lidierten Prämien von gesamt rund 9,4 Milliarden Euro erreichte der Konzern trotz negativer 
Wechselkurseffekte das Niveau des Vorjahres. In den Kernmärkten wurde der Abstand zu den 
Mitbewerbern gefestigt.

as organische Wachstum ohne Son-

dereffekte belief sich im Vorjahr auf 

2,6 Prozent. Mit einem Prämienwachstum 

von 10 Prozent beweisen die im Segment 

„Übrige Märkte“ zusammengefassten Län-

der ihr großes Potenzial.

In der Schaden-/Unfallversicherung 

konnten trotz erheblicher Währungs-

effekte (–105 Mio. Euro) und der starken 

Reduktion des Italiengeschäfts der 

Donau Versicherung (–96 Mio. Euro) wie-

der Prämien von etwa 4,7 Mrd. Euro er-

reicht werden.

In Österreich kompensierte das über-

durchschnittliche Wachstum der Städti-

schen die Rückgänge im Italiengeschäft. 

In den beiden etablierten CEE-Märkten 

Tschechische Republik und Slowakei stei-

gerte die VIG die Schaden-/Unfall-Prä

mien in lokaler Währung um je rund drei 

Prozent. In Rumänien zeigten die gesetz-

ten Maßnahmen in einem weiterhin 

schwierigen Marktumfeld erste positive 

Wirkung. In Georgien und Albanien 

erreichte das Wachstum in der Schaden-/

Unfallversicherung auf lokaler Basis 

beeindruckende etwa 50 Prozent. Ein 

deutlich zweistelliges Wachstum wurde 

insbesondere auch in Serbien, Mazedonien 

und Bosnien erzielt. Das verdeutlicht die 

strategische Bedeutung der flächen

deckenden Präsenz im gesamten CEE-

Raum.

Aufgrund des starken Wettbewerbs in 

vielen Ländern in den Kfz-Sparten hat die 

Vienna Insurance Group gezielt auf das 

Sachversicherungsgeschäft gesetzt und 

durch diese differenzierte Marktbearbei-

tung Zuwächse erzielt. 

 

Die Gruppe forciert das Geschäft insbeson-

dere im Bereich Haushalt/Eigenheim so-

wie mit Klein- und Mittelbetrieben bzw. 

Firmengeschäft. Trotz Wirtschaftskrise ist 

es mit innovativen Produkten gelungen, in 

diesem Segment Prämien von insgesamt 

etwa 2,7 Mrd. Euro zu erzielen. Hervorzu-

heben ist das Plus in diesem Bereich in 

Österreich (+3,9 Prozent) und der Slowa-

kei (+7,7 Prozent). Auch in den kleineren 

CEE-Märkten gibt es Erfolge in den 

Sachsparten. So wurden in Kroatien (+6,6 

Prozent), Serbien (+24,3 Prozent), Bosni-

en (+60,3 Prozent) und Georgien (+74,8 

Prozent) auf lokaler Basis markante Prä

miensteigerungen erzielt.

 

Auch in der Ukraine erreichten alle vier 

Konzerngesellschaften der VIG auf loka-

ler Basis ein deutliches Wachstum von ins-

gesamt 15,9 Prozent. In der Kfz-Haftpflicht 

wuchsen die Prämien um 26,5 Prozent und 

in den Sachsparten um 19,3 Prozent. Die 

Kunden vertrauen gerade in Krisenzeiten 

auf die finanzielle Solidität der ukraini-

schen Konzerngesellschaften der VIG. 

LV-Erfolge in CEE
In der Lebensversicherung erzielte die 

VIG einen Anstieg von 1,4 Prozent und 

damit Prämien von 4,3 Mrd. Euro. Der Ge-

samterfolg in dieser Sparte ist umso er-

freulicher, als in Polen auch im Jahr 2014 

das Geschäft mit margenarmen, kurzfristi-

gen Einmalerlägen weiter deutlich zurück-

gefahren wurde. In Österreich hingegen 

war die starke Aufwärtsentwicklung 

beim Einmalerlag von 8,5 Prozent vor-

rangig von der dynamischen Entwicklung 

der Wiener Städtische Versicherung getra-

gen. Aber auch in vielen CEE-Märkten 

erzielten die Konzerngesellschaften im 

Einmalerlagsgeschäft auf lokaler Basis 

zweistellige Zuwächse: Dabei sind die 

Baltischen Staaten (+29,2 Prozent), Bul-

garien (+39,0 Prozent), Kroatien (+44,6 

Prozent) und auch Ungarn (+35,2 Prozent) 

hervorzuheben. 

 

Diese Wachstumszahlen belegen nach 

Ansicht des Vorstandes, dass die Märkte 

Österreich und CEE auch unter schwieri-

gen wirtschaftlichen Rahmenbedingun-

gen großes Potenzial bieten. Mit dessen 

Nutzung festigt die VIG mit einem 

Marktanteil von rund 20 Prozent in ih-

ren Kernmärkten den Abstand zu den 

Mitbewerbern. � W

D

Peter Hagen: „VIG festigt die 
Marktanteile.“
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SEU-protect für alle Fälle
ie Dialog Lebensversicherung 

hat ihre Selbstständigen-Erwerbs-

unfähigkeitsversicherung SEU-pro-

tect® grundlegend überarbeitet und den 

Versicherungsschutz damit erheblich 

verbessert. Die Ratingagentur Franke 

und Bornberg zeichnete das Produkt 

jetzt mit ihrer Spitzenbewertung (FFF = 

„Hervorragend“) aus. Dialog-Vorstands-

sprecher Oliver Brüß zeigt sich über die-

se neue Bestbenotung erfreut: „Wir sind 

jetzt mit unserer Erwerbsunfähigkeits-

versicherung in der Topliga der Anbieter 

vorn dabei. Unseren Vertriebspartnern, 

den Maklern, können wir ein Produkt an 

die Hand geben, das ihren Kunden hoch-

wertigen Schutz gibt und absolut haf-

tungssicher ist.“

So soll ein ganzheitliches Konzept zur 

Arbeitskraftsicherung geboten werden: 

Oft reicht die Liquidität nicht, um eine BU 

abzuschließen – mit dem Arbeitskraft

absicherungskonzept der Dialog können 

Makler ihren Kunden die jeweils optimale 

individuelle Lösung empfehlen.

„Besonders wichtig ist unser erweitertes 

Lebensphasenmodell, das jetzt auch in der 

Erwerbsunfähigkeitsversicherung gilt. Bei 

finanziellen Engpässen, beispielsweise 

aufgrund von Arbeitslosigkeit oder wäh-

rend der Elternzeit, gewähren wir für sechs 

Monate den Fortbestand des Versiche-

rungsschutzes in unveränderter Renten-

höhe bei voller Beitragsbefreiung. Im 

Anschluss können für einen Zeitraum von 

anderthalb Jahren Rente und Prämie auf 

einen Mindestbetrag abgesenkt und da-

nach ohne erneute Gesundheitsprüfung 

wieder auf das Ausgangsniveau angeho-

ben werden“, weist Lutz Gronemeyer, 

Produktmanager der Dialog, auf weitere 

Verbesserungen hin. Zudem wurde die 

Zahl der Berufsgruppen von drei auf vier 

erhöht, und es gibt eine Pflegerentenop

tion. Um die Arbeit der Maklerpartner zu 

erleichtern, hat Dialog eine Berater-App 

entwickelt. Diese bietet die Elemente Kun-

dengespräch, Bedarfs- und Tarifrechner 

sowie Dokumentencenter. Zusätzlich er-

hält der Makler wichtige Informationen, 

Grafiken und Praxisbeispiele oder den 

integrierten Arbeitskraftrechner. Im Rah-

men des dvb-Makler-Audits 2014 wurde 

die Anwendung im Bewerb um die beste 

Versicherer-App nun Zweiter. � W

D

Oliver Brüß: „Dialog-Ver-
triebspartner haben jetzt ein 
Produkt, das hochwertigen 
Schutz gibt und absolut 
haftungssicher ist.”

Streitbares Volk
aut einer IMAS- Umfrage im Auftrag 

von Roland Rechtsschutz hat fast 

jeder fünfte Österreicher in den vergan

genen zehn Jahren prozessiert. Dabei ging 

es meist um verkehrsrechtliche Ausein-

andersetzungen (23 Prozent), um Straf-

taten wie Körperverletzung oder Diebstahl 

(22 Prozent), um arbeitsrechtliche Frage

stellungen (19 Prozent) oder um familien-

rechtliche Streitigkeiten (16 Prozent). 

Erbschaftsstreitigkeiten und Auseinander

setzungen aus Mietverhältnissen sind hin-

gegen relativ selten. „Die Zahlen zeigen: 

Die Wahrscheinlichkeit, im Lauf seines Le-

bens mindestens einmal in einen Rechts-

streit zu geraten, ist hoch“, stellt Mag. 

Ludwig Strobl, Vertriebsdirektor für 

Roland Rechtsschutz in Österreich, fest. 

„Wenn der Fall dann vor Gericht geht, ent-

stehen hohe Kosten, die das Budget stark 

belasten können. Hier lohnt sich eine 

Rechtsschutzversicherung, die das finan-

zielle Risiko auffängt.“ Allerdings würden 

sich die Österreicher durch emotionale 

Hürden davon abhalten lassen, vor Gericht 

zu ziehen – ein Zeichen für die Bedeu- 

tung außergerichtlicher Konfliktlösungs-

verfahren.� W

L

Die Österreicher sind nicht so „gerichtsaffin“ wie die Deutschen. Dies ergibt eine 
von Roland Rechtsschutz präsentierte Umfrage.
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Donau bietet Upgrade
m Rahmen einer Limited-Edition-

Aktion kann bis 30. Juni 2015 zu 

einer bestehenden oder neuen Haushalts- 

und/oder Eigenheimversicherung bei der 

Donau ein Zusatzpaket abgeschlossen 

werden. Die Jahresprämie dafür beträgt nur 

39 Euro. Damit ist eine Reihe von relevanten 

Deckungslücken des täglichen Lebens abge-

sichert, zum Beispiel Raureif- und Eis

regenschäden oder die Mitversicherung 

von unbebauten Grundstücken. Im Paket 

sind ebenso Haftpflichtrisiken abgedeckt, 

etwa die freiwillige Tätigkeit für Rettungs-

dienste oder die Tätigkeit als Ferialprakti-

kant oder Schnupperlehrling. 

„Der lang anhaltende Eisregen und seine 

Folgen im Dezember im Waldviertel sind uns 

allen noch in aktueller Erinnerung. Wir hat-

ten vermehrt Anrufe wegen Schäden durch 

das Abrutschen von Eismassen vom Dach. 

Dieses Risiko ist im Standardtarif unseres 

Produkts ,SicherDaheim‘ nicht versichert 

und wird jetzt innerhalb unserer ,Limited 

Edition‘ angeboten“, reagiert Mag. Harald 

Riener, Vorstandsmitglied und Vertriebs-

verantwortlicher, auf aktuelle Absiche-

rungsbedürfnisse. „Die Sonderaktion ist 

auch eine gute Gelegenheit, älteren Ver

trägen ein zeitgemäßes Upgrade zu ver-

schaffen. Viele zum Zeitpunkt des Abschlus-

ses noch nicht so relevante Risiken sind jetzt 

versicherbar. So tragen wir dem Trend zu  

E-Bikes, Segways, Kick- oder Mini-Bikes 

Rechnung und inkludieren damit verur-

sachte Schäden in der Privathaftpflicht“, 

betont Mag. Harald Riener. � W

I

Donau-Kunden können ihre Eigenheimversicherung jetzt upgraden: Zukünftig 
können auch Eisschäden versichert werden.
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Unter einem Dach
ie seit 2012 unter der Produkt

marke GARANTA24 (G24) online 

angebotenen Ausschnittsdeckungspro-

dukte werden ab 2015 auf die Dachmarke 

Nürnberger umgestellt. „Wir haben die-

se Versicherungsprodukte in den letzten 

drei Jahren ausführlich getestet und 

kontinuierlich weiterentwickelt. Unter 

der Marke Nürnberger erwarten wir uns 

einen noch besseren Marktauftritt, denn 

diese Marke steht in Österreich seit über 

30 Jahren für innovative Versicherungs-

lösungen“, so Vorstandsvorsit-

zender Kurt Molterer.

Die Versicherungsprodukte mit 

Ausschnittsdeckung bieten ge-

zielte Lösungen für wie Winter-

sportschutz, Bergschutz, Tier

betreuung oder Golfschutz. Die 

Dauer der Deckung ist abhängig 

vom speziellen Versicherungs

bedarf. Sie umfasst meist wenige 

Tage, kann aber im Anlassfall auch länger 

sein.� W

D

Zurich zwitschert
it einem eigenen Profil startete die 

Zurich vor Kurzem auf dem Micro-

blogging-Dienst Twitter und tritt damit 

noch intensiver mit Vertretern der Medien-

landschaft in Kontakt. Neben Profilen auf 

Facebook, YouTube, Xing oder Kununu 

setzt Zurich nun mit Twitter einen weite-

ren Fokus in ihrer Onlinepräsenz. Für Vor-

standsvorsitzenden Gerhard Matschnig, 

CEO bei Zurich, der nächste wichtige 

Schritt im bereits fortgeschrittenen Digi-

talisierungsprozess des Unternehmens: 

„Zurich hat sich mit Anwendungen wie 

dem Kundenportal oder der zApp als Inno-

vationstreiber hinsichtlich Online-Servi-

ces positioniert. Mit unserer Präsenz auf 

Twitter bauen wir die 

Onlinepräsenz aus 

und werden uns da-

bei auf Themen kon-

zentrieren, die pri-

mär für Journalisten 

und Branchenvertreter von In-

teresse sind.“ � W

M

Kurt Molterer: Garanta-Produkte 
werden jetzt unter der Dachmarke 
Nürnberger angeboten.

Zurich in Österreich 
startete nun auch auf 
Twitter.

© redkoala – Fotolia
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Andreas Kraml leitet zukünftig den 
Agenturvertrieb der Allianz Gruppe in 
Österreich. Er folgt damit Helmut 
Schleich, der das Unternehmen ver­
lässt. Kraml verfügt über langjährige 
Erfahrung in der Versicherungswirt­
schaft. Der Niederösterreicher begann 
1986 seine berufliche Karriere. Bis 
1998 war er für die ABV Allgemeine 
Bausparkasse tätig, wo er unter anderem als Vertriebsleiter 
fungierte. 2004 wechselte Kraml zur Basler Versicherung, wo 
er für die Regionaldirektion Ost zuständig war. Nach seinem 
Wechsel zur Allianz zeichnet er nun für knapp 300 Agentur­
partner an rund 170 Standorten verantwortlich.

Allianz Österreich 

Andreas Kraml

Mag. Bianca Meyer hat mit Jahresbe­
ginn die Leitung der Allianz-Landes­
direktion Vorarlberg übernommen. Sie 
folgt damit auf Mag. Hubert Hotter, der 
seit dem Jahr 2010 für die Landes­
direktionen Tirol und Vorarlberg ver­
antwortlich war und sich zukünftig auf 
Tirol konzentrieren wird.  
Nach Abschluss ihres Studiums an der 
Wirtschaftsuniversität Wien startete sie ihre Karriere in der Al­
lianz als Vorstandsassistentin im Bereich Versicherungstechnik 
und Kundengruppenmanagement. Seit 2013 war die gebürtige 
Vorarlbergerin im ihrem Heimatbundesland als Vertriebsma­
nagerin für die Bereiche Recruiting, Ausbildung, Verkauf und 
die strategische Ausrichtung der Landesdirektion zuständig. In 
der neuen Position zeichnet Meyer für mehr als 100 Mitarbeiter 
und Agenturpartner verantwortlich, die rund 50.000 Kunden mit 
einem Prämienvolumen von etwa 60 Millionen Euro betreuen.  

Bianca Meyer

Gisela Bartsch wurde mit 1. Jänner zur 
Geschäftsführerin der Allianz Invest KAG 
bestellt. Damit verantwortet die Wienerin 
gemeinsam mit den bisherigen Ge­
schäftsführern Mag. Martin Maier und 
Mag. Christian Ramberger zukünftig die 
Strategie und Steuerung der Allianz 
Invest KAG. Bartsch startete 1997 ihre 
Laufbahn in der Allianz Investmentbank AG (AIB) im Bereich 
Sales. Seit 2007 fungierte sie als Bereichsleiterin Retail Sales & 

Support und war maßgeblich am Aufbau und an der Entwicklung 
des Geschäftsfeldes „Retail Sales – Fondsberatung und -verkauf“ 
innerhalb der AIB beteiligt. Als Geschäftsführerin der Allianz 
Invest KAG liegen die Schwerpunkte in den Bereichen Risiko­
management und Risk Controlling. Neben ihrer langjährigen 
Erfahrung verfügt Bartsch über ein breites Expertenwissen. So 
schloss sie Master-Studien an der Donau Universität Krems im 
Bereich „Banking & Finance“ erfolgreich ab. Zusätzlich absol­
vierte sie Lehrgänge zum Certified Financial Planner® und zum 
European Financial Advisor® an der BankAkademie Wien. 

Allianz Invest KAG

Gisela Bartsch

Alfred Mai ist neuer Vertriebspartner­
betreuer der Nürnberger Versiche­
rung für Niederösterreich. Der Ver­
sicherungskaufmann verfügt über 
langjährige Branchenerfahrung und 
war bei großen heimischen Versiche­
rern in der Maklerbetreuung und im 
Kundendienst tätig. Zudem war er 
auch für einen Wiener Versicherungs­
makler tätig, wo er unter anderem für die Vertragsprüfung 
und die Leitung der Schadensabteilung zuständig war. 

Mag. Stefan Traunmüller, Leiter des 
Rechnungswesens der Nürnberger, hat 
die Prokura erhalten. Sein Zustän­
digkeitsbereich umfasst neben dem 
Rechnungswesen auch die Bereiche 
Steuern, Planung und Prognose sowie 
das Berichts- und Meldewesen. Traun­
müller ist studierter Betriebswirt und 
machte seine ersten beruflichen Erfah­
rungen bei einer großen Wirtschaftsprüfungsgesellschaft in 
Wien. Seit 2001 ist der gebürtige Linzer bei der Nürnberger.

Nürnberger

Alfred Mai

Holger Beitz ist seit Anfang Jänner neuer 
CEO des liechtensteinischen Lebensver­
sicherers PrismaLife. Damit ist das Füh­
rungsteam des Unternehmens wieder 
komplett. Im vergangenen Herbst sind 
die bisherigen Vorstände des Unterneh­
mens ausgeschieden. Seitdem bilden 
Rüdiger Will und Dr. Marco Metzler den 
Vorstand. Mit dem Managementwechsel ist auch eine strategi­

prismalife

Holger Beitz

Stefan Traunmüller

sche Neuausrichtung verbunden. Die veränderten Rahmenbe­
dingungen im Lebensversicherungsmarkt, insbesondere durch 
das LVRG in Deutschland, erfordern Anpassungen bei Strukturen 
und Prozessen. Die Überprüfung der Strategie soll dabei im 
engen Austausch mit den Vertriebspartnern geschehen. 
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„Das Wetter ist schuld an falschen 
Prognosen.“
Titel eines Beitrags in orf. science über die 

Erderwärmung

„Entlasten wollen die Neos alle 
14 Jahresgehälter, das 13. und 
14. sollen in der Berechnung 
der anderen zwölf angeglichen 
werden.“
Der KURIER über das Steuerkonzept der NEOS

„Die Zwei ist bekanntlich auch 
die kleinste Primzahl.“
Moderator Benny Hörtnagl in Ö3

„Die Steiermark hat immer die 
besten Verbrecher hervorgebracht.“
Der Kriminologe und Profiler  
Dr. Thomas Müller beim Neujahrsempfang 
der Fachgruppe Steiermark

„VP-Leeb: Hinterlistiger Angriff 
von Bäumen führt zu weiterer 
Kostenexplosion bei Bauprojekt 
der Stadt Wien.“
Titel einer Aussendung der Wiener ÖVP

„Wegen Abendveranstaltung 
heute nur beschränkte Speisen.“
Info auf der Ankündigungstafel eines  
Beisels in Wien

„Sex-Lehrerin schnappt sich 
nächsten Schüller.“
Titel einer Meldung in der Tageszeitung 
ÖSTERREICH

„Polit-Sensation in Kroatien:  
Die Tochter eines Fleischhauers 
wurde zur ersten Staats
präsidentin gewählt!“
Aus der Kronen Zeitung

„Was hier unter Verständlichkeit 
verstanden wird, verstehe ich 
ehrlich gesagt nicht.“
Der Vorsitzende des Bundesverbandes 
für Elternvereine zum Thema Gendern in 
Schulbüchern

„Da in jüngster Zeit immer häufiger 
Medientermine als Buffet-Touris-
mus-Angebote verstanden werden, 
behalten wir uns vor, bei Akkredi-
tierungen … selektiv vorzugehen.“
Hinweis auf der Einladung einer PR-Agentur

Schlusspointen

chulden sind eben nicht gleich Schulden. Diesen Eindruck bekommen derzeit 

quer durch Europa Millionen von Unternehmen und privaten Haushalten. 

Denn die Griechen haben einen Regierungschef gewählt, der jetzt auf Umschuldung, 

Fristerstreckung und auch Schuldenerlass drängt. Nicht nur in den meisten Regie-

rungsbüros der EU-Staaten herrscht eine Mischung aus Erstaunen und Entsetzen. 

Auch viele „kleine“ Kreditnehmer fragen sich, warum Verbindlichkeiten eines 

Landes, das offensichtlich viele Jahre lang über seine Verhältnisse gelebt hat, anders 

zu bewerten sein sollten als der eigene Überziehungskredit, das Darlehen für den 

Hausbau oder – horribile dictu – die Fremdfinanzierung für ein stattliches SUV.

Fast zeitgleich mit dem Aufbegehren der Griechen hat die Schweizer Nationalbank 

die Stützung des Frankenkurses aufgegeben. Daraufhin erhöhte sich der Wert des 

Schweizer Franken auf den internationalen Kapitalmärkten beträchtlich. Teilweise 

lag der Wechselkurs in Relation zum Euro bei 1:1. Das trifft allein in Österreich 

noch immer mehr als 130.000 Kreditnehmer, die sich dereinst in Franken ver-

schuldet haben, weil damals die Zinsdifferenz zu einem Euro-Kredit noch signifi-

kant war und somit die Zinsbelastung deutlich unter jener einer „konventionellen“ 

Finanzierung lag.

Mittlerweile ist der Frankenkurs so hoch, dass bei der Endabrechnung – sprich Til-

gung – die Rückzahlung insgesamt den ehemaligen Zinseffekt um ein Vielfaches 

übersteigt.

Ob der Machtwechsel in Athen oder die Falle des Franken-Kredits für heimische 

Schuldner: Die Öffentlichkeit nimmt mit Erstaunen zur Kenntnis, dass Kreditgeber 

in der Regel die Rückzahlung ihrer Darlehen oder Investments erwarten.

Offensichtlich sind als Folge der munteren Schuldenpolitik vieler Staaten in den ver-

gangenen Jahrzehnten fundamentale ökonomische Trivialitäten aus dem kollekti-

ven Bewusstsein verschwunden. Die Schuldenberge der öffentlichen Hand – und da 

werfe niemand Richtung Athen den ersten Stein – liegen auch in anderen Ländern 

der Eurozone bei mehr als 100 Prozent der jeweiligen Jahreswirtschaftsleistung. 

Offensichtlich hat das auch bei einigen Privaten das Sensorium für Tilgung 

und Zinsendienst deutlich gedämpft. Und so stehen wir allesamt erstaunt vor 

der wahrlich verdammenswert spätkapitalistischen Realität, dass die Gläubiger 

ihr Geld irgendwann einmal wiedersehen wollen. 

Den erlösenden Tsipras für den Privat- und den Kommerzkredit wird und kann 

es nicht geben. Was es jedoch jetzt schon 

sehr wohl gibt, das ist die Ernüchterung 

nach der Schuldenparty.

Dennoch: Aus politischen Gründen wer-

den die Griechen besser davonkommen 

als die Häuslbauer mit Franken-Kredit.

Es gilt die alte Regel: Bei einer Million 

Schulden schläft der Schuldner schlecht, 

eine Milliarde hingegen raubt den Gläubi-

gern den Schlaf …

Milan Frühbauer

Wo bleibt unser Tsipras 
für den Franken-Kredit?
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Ein falscher Tritt und schon ist es passiert: Die meisten Unfälle passieren in Alltagssituationen in der Freizeit. Die gesetzliche Sozialversicherung leistet in
so einem Fall nicht. Private Absicherung ist daher unbedingt notwendig. Mit der neuen Unfallversicherung der VAV sind Ihre Kunden bestens abgesichert.

• Individuell gestaltbar – je nach Lebenssituation Ihres Kunden • Dauerhaft günstig – besonders für junge Menschen zw. 15 und 40 Jahren
• Attraktive Tarife für Singles, Partnerschaften, Familien, Alleinerzieher • Jetzt neu: Ausfallsversicherung!

Profitieren Sie von der Bonus-Provision für Frauen. 

Achten Sie auf dieses Zeichen:

Informationen und Online-Tarifrechner unter www.VAVPRO.at oder fragen Sie 
Ihren zuständigen Regionalleiter bzw. Ihr Service Team.

BESTENS GESCHÜTZT –
WENN DOCH ETWAS PASSIERT

UNFALLVERSICHERUNG MIT BONUS-PROVISION
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