Juni 2015

M Der Versicherungsmakler

Die offizielle Zeitschrift des Fachverbandes der mmE.

Versicherungsmakler und Berater in Versicherungsangelegenheiten i iciurrskauncs ssrerneic

Die Versicherungsmakler

'/

/

74 \NEU[GEWAHIET
OBMANNEIRICIDES: EW‘

KUNFTIGE FACHVERBANDSARBEIT e

Gesprach mit Gunther Riedlspgrger , ‘b 5
- \\

VM-INTERVIEW

GD der Stadtischen Robert Lasshofer ‘

BRISANTER FALL AUS DER RSS

Allmahlich oder kurzfristig?



FUR SIE DA, UM FUR SIE DA ZU SEIN!

(-
A

AR

JETZT NEU: g
ﬁ ALLRISKKMUY & *

w3 0t D
%. ﬁiﬁﬁ ‘E

|

-

5 W

Unsere Partnerbetreuer sorgen mit hoher Kompetenz und
bestem __Service dafiir, dass es unseren Vertriebspartnern WI E N E R \ ‘

in ganz Osterreich an nichts fehlt.

IHRE SORGEN MOCHTEN WIR HABEN STADTISCHE

Mehr Infos bei lhrem Partnerbetreuer oder auf wienerstaedtische.at/vertriebspartner VIENNA INSURANCE GROUP




Durchgestartet!

n eschdtzte Kolleginnen und Kollegen!

Nach sehr intensiven Arbeitsjahren wurden heuer im
Februar - wie bekannt - die Urwahlen fiir die neuen Fach-
gruppen-Ausschiisse abgehalten. Alle fiinf Jahre finden in-
nerhalb der Wirtschaftskammer Osterreich diese wichtigen
Entscheidungen gleichsam an der Basis statt. Danach wur-
den alle bisherigen Landesobleute in den neun Bundeslan-
dern in ihren Funktionen einstimmig wiedergewdhlt. Vor
Kurzem hat sich auch der Fachverbands-Ausschuss kon-
stituiert, wobei auch auf dieser Ebene einstimmig die Kolle-
gen Berghammer und Mittendorfer zu meinen Stellvertretern

und ich zum Bundesobmann gewahlt wurden.

Dieser Ablauf erlaubt die Feststellung, dass die Kammer-
wahlen zu keiner Verzdgerung unserer inhaltlichen Arbeit
gefiihrt haben. Zugleich wurden mit der konstituierenden
Sitzung fiinf Arbeitskreise gebildet und deren Leiter bestellt.
Besonders stolz bin ich auf unsere beiden neuen Arbeits-
kreisleiter: Dr. Klaus Koban fiir den Arbeitskreis Recht und
Michael Schopper fiir den Arbeitskreis Bildung.

Natiirlich freue ich mich ebenso iiber die Bestellung von
fiir
Arbeitskreis Technologie, Christoph Berghammer, MBA

KommR Siegfried Fleischacker als Leiter den
flir den Arbeitskreis Europa und Mag. Gerhard Jeidler fiir
den Arbeitskreis Offentlichkeitsarbeit. Ich bedanke mich im
Namen der gesammelten Kollegenschaft bereits jetzt fiir die
Bereitschaft, ihre Funktion im jeweiligen Spezialgebiet
auszuiiben und sich in den ndchsten Jahren inhaltlich stark
einzubringen. Die Bereitschaft zu solchem Engagement ist

nicht selbstverstandlich.

Im Vorfeld des schon traditionellen Symposions Velden in
der zweiten Junihdlfte werden wir als Fachverband eine
zweitdgige Arbeitsklausur abhalten. Dabei sollen die Inhal-
te unserer kiinftigen Aktivitaten ndher definiert und strate-

gisch ausgerichtet werden.

Am Ende der jetzt begonnenen Funktionsperiode, also zu Jah-
resheginn 2020, ist es unser festes Ziel, dass die Maklerschaft
ganz wesentlich gestdrkt ist. Dies soll unter anderem durch
eine sehr aktive Offentlichkeitarbeit, durch gezielte Wer-
bemalRnahmen, durch eine starke Rechtsservice- und Schlich-

tungsstelle sowie durch eine erfolgreiche und wirksame

Etablierung unserer neues-
ten Idee, der Rechts- und
Disziplinarkommission,
geschehen.

Durch die Schaffung die-
ser Rechts- und Diszi-
plinarkommission (RDK)
wird es mdglich, in vielfdl-
tigen Rechtsbereichen so-
wie bei vermuteten Versto-
Ren gegen geltendes Recht
(etwa VerstofRe der Mitbe-
werber, schwarze Schafe in
den eigenen Reihen) aktiv
zu werden. Dariiber hinaus
wird es darum gehen, auch
gegeniiber Gewerbebehor-
den oder sonstigen Insti-
tutionen des offentlichen
Rechts (beispielsweise So-
die

Interessen unserer Branche wirk-

zialversicherungen)

Gunther Riedlsperger

sam zu vertreten. Dies sollte nach
dem Vorbild einschldgiger Institutionen der Rechtsan-
waltskammer geschehen.

Wir kommen dadurch faktisch der Vorstellung vieler von
uns, namlich standespolitisch den Status eines Freien
Berufs zu erreichen, ein wesentliches Stiick ndher.

Ich bitte Sie, geschdtzte Kolleginnen und Kollegen, um
Thre Mitarbeit und um die Nutzung unserer vielfdltigen
Aus- und Weiterbildungsmoglichkeiten. Allein in dieser
Ausgabe finden Sie ein ganze Reihe von Aushildungsaktivi-
taten unserer Fachgruppen quer durch das Land. Weiters
bitte ich um die Meldung von unangenehmen oder unzu-
ldssigen Praktiken am Markt und generell um den Besuch
unserer Fachgruppentagungen sowie der sonstigen Veran-
staltungen.

Ich wiinsche uns allen einen schonen und nach Méglich-
keit auch erholsamen Sommer 2015.

Thr Gunther Riedlsperger
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Hoffen auf den
Kaufkraftzuwachs

ass die nahende Steuerreform kein grof3er struktureller Wurf ist, das hat
n sich mittlerweile herumgesprochen. Wirklich nachhaltige Anderungen im
Steuersystem werden erst dann moglich sein, wenn es wirklich zu einer glaub-
wiirdigen, ausgabenseitigen Sanierungsstrategie im Staatshaushalt kommt.
Bis dahin wird die kalte Progression im Tarif gemildert und bei der Gegenfinan-
zierung an allen moglichen - und teilweise auch unmdglichen - Ecken und
Enden herumgedoktert.
Aber immerhin: Eine steuerliche Entlastung der Masseneinkommen wird kom-
men, ihr Netto-Effekt wird bei knapp 4 Milliarden Euro liegen. Das ist immerhin
gut ein Prozentpunkt des BIP. Es kommt also zu einer Erhhung der Kaufkraft. In
allen Branchen hegt man daher mittlerweile die Hoffnung, man werde sich ein
Stiickchen dieses zusatzlich zur Verfiigung stehenden Kuchens sichern konnen.
Diese Hoffnung besteht naturgemaf? auch bei den Versicherungsgesellschaften
und somit auch bei den Versicherungsmaklern.
Denn in den vergangenen Monaten war schon spiirbar, dass es vielen Versiche-
rungsnehmern zunehmend schwerer fillt, die Pramie fiir Risikodeckungen, die
nicht unmittelbar als Existenzrisiken empfunden werden, aufzubringen. Von ei-
ner Erhdhung der Deckungssummen oder der Verankerung neuer Versiche-
rungsprodukte im Markt ganz zu schweigen.
Werden also Assekuranzen davon profitieren, dass mehr Geld zur Verfiigung steht?
Eine generelle Aussage ist wohl nicht mdglich. Aber einige Lebensversicherer erhof-
fen sich doch eine Erhéhung der Sparquote. Da es fiir Bankeinlagen mittlerweile
kaum noch Habenzinsen gibt und die klassischen Retailbanken derzeit keine wei-
teren Spareinlagen wollen bzw. brauchen, ist das Kalkiil in der Lebensversicherung
durchaus nachvollziehbar. Zwar ist die Performance jenseits der
Garantieverzinsung auch dort nur mehr sehr schwer darzustellen,
aber immerhin: Man hat das Gefiihl, etwas fiir die langfristige Vorsor-
ge getan zu haben. Das kénnte die laufende Pramie etwas beleben,

und Einmalerldge werden mittlerweile

»Viele hoffen auf ein Stiick | b ahin nur noch - wenn itberhaupt - mit
vom Kaufkraftkuchen.”

B i Milan Frihbaver einem StoRseufzer angenommen.

Die Reiseversicherer erhoffen sich mehr
Bereitschaft der Klienten, bei der Reise

nicht nur auf die e-Card zu vertrauen. In der Kfz-Versicherung ist der Wettbewerb

weiterhin beinhart, aber da und dort konnte die Kaskoanbindungsquote steigen.
Auch in der Haushalts- und Eigenheimversicherung sollte die Angleichung der
Deckungssumme an den gestiegenen Wert des Objekts wieder um eine Spur
reibungsloser gelingen. Jedenfalls lebt die Hoffnung, die Osterreicher wiirden
den Kaufkraftzuwachs nicht allein fiir Urlaubsreisen ins Ausland ausgeben.

Dkfm. Milan Friihbauer, Chefredakteur
m.fruehbauer@manstein.at
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,Geballte Professionalitdt im
neuen Fachverbandsteam”

Vor Kurzem hat sich der Fachverbandsausschuss der Versicherungsmakler nach den Kammer-
wahlen neu konstituiert. Dabei gab es eine Reihe wichtiger personeller Weichenstellungen. Zur
gremialen Zusammensetzung, zu thematischen Schwerpunkten sowie zu wichtigen standespoliti-
schen Signalen, die bald gesetzt werden sollen, sprach der VM mit Fachverbandsobmann Gunther
Riedlsperger. Dieser wurde einstimmig fiir eine weitere Funktionsperiode bis 2020 wiedergewahlt.

VM: Im Fachverband gibt es einige perso-
nelle Verdnderungen bzw. Neuerungen.
Welche Signale sollen da von den Einzel-
nen fiir die heimischen Versicherungs-
makler, aber auch fiir die Entscheidungs-
trigerindernationalenwie europdischen
Politik ausgehen?

Riedlsperger: Ich freue mich iiber die bei-
den neuen Stellvertreter. Christoph Berg-
hammer hat sich rund um die IMD II und

die Entscheidungsprozesse bei Kommissi-

on und Parlament in Briissel groRRe Ver-

Gunther Riedlsperger: ,Wir sind
eine Zukunftsbranche. Die
Unkenrufer haben unrecht.”

dienste erworben. Er ist praktisch seit
Jahren - tatkraftig unterstiitzt von unse-
rem Geschaftsfithrer Mag. Gisch und von
mir - unermiidlich unterwegs und vertritt
unsere Interessen auch bei BIPAR. Er
reprasentiert die integrationspolitische
Kompetenz und wird als Leiter des
,Arbeitskreises fiir europdische Angele-
genheiten” fiir eine maklerfreundliche
Ausgestaltung der Vermittlerrichtlinie
und deren Umsetzung in nationales Recht
sorgen. Dies gemeinsam mit dem Rechts-
ausschuss.

Ein weiterer Grund zur Freude: Rudolf
Mittendorfer wird ebenfalls Stellvertreter
und iibernimmt die Funktion des Konsu-
mentensprechers des Fachverbandes. Das
istwichtig, denn der Versicherungsmakler
ist ex definitione ein wichtiger Wahrer von
Konsumenteninteressen. Er ist fiir seine
starke mediale Prasenz bekannt und wird
diese in den Dienst der guten Sache -
ndmlich Berufsbild und Image des Mak-
lers in der Offentlichkeit zu festigen —
stellen.

Stichwort Arbeitskreise. Hier gibt es ja
auch einige inhaltliche wie personelle
Akzentsetzungen.

Wir haben fiir die Leitung des AK Recht
Dr. Klaus Koban gewinnen konnen. Er ist
ein prominenter Praktiker mit einem fun-
dierten rechtswissenschaftlichen Hinter-
grund und einer aus unseren Reihen.
Kobanwar jahrelang fiihrend in der Allianz
tdtig und ist ein Experte auf den Gebieten
Versicherungsvermittlungsrecht und Pro-
visionsrecht. Auch Mag. Wolfgang Fitsch,
der vor Kurzem von der Uniga in den Vor-

stand der Vero gewechselt ist, wird fiir den
Rechtsarbeitskreis zur Verfiigung stehen.
Damit sind zwei Prominente aus der Asse-
kuranz, wo sie jahrzehntelang leitende
Positionen innehatten, in unseren Exper-
tenreihen. Das signalisiert die Dynamik
des Maklerberufs, aber auch den intellek-
tuellen Anspruch, dem wir uns zu stellen
haben. Michael Schopper, einer aus der
Riege der dynamischen Jungen, iiber-
nimmt den AK Bildung und verantwortet
damit eines der ganz wichtigen Zukunfts-
themen unseres Berufsstandes. Mag: Ger-
hard Jeidler steht erfreulicherweise wie-
der fiir den AK Offentlichkeitsarbeit zur
Verfiigung. Sigi Fleischacker - ein hartna-
ckiger Kampfer fiir die Maklerinteressen
beim OMDS - {ibernimmt den nunmehr
thematisch ausgeweiteten Arbeitskreis
Technologie.

Also Zweckoptimismus in einer dko-
nomisch schwierigen Zeit, in der die Ver-
sicherungsmakler - so sehen das zu-
mindest einige Branchenvertreter - mit
betriebswirtschaftlichen
konfrontiert sind?

Ich halte diese gelegentlichen Unken-

Problemen

rufe, dass es den Maklern so schlecht
gehe und sie sich nach anderen Ge-
schaftsmodellen umsehen miissten, fiir
falsch. Wir sind eine Zukunftsbranche,
weil der Bedarf nach unabhdngiger Be-
ratung in einem ebenso kompetitiven
wie komplexen Marktumfeld steigt. Da-
her ist meiner Meinung nach offensiver
Elan angesagt. Wir sind erfolgreich im
Vertrieb, das bestitigt heute jede Ver-
sicherungsgesellschaft, die mit Mak-
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lern zusammenarbeitet.

Fiir Skeptizismus - aus welchen Griin-
den auch immer praktiziert - besteht
kein  Anlass. Auch im jlingst
veroffentlichten Konjunkturbericht der
KMU Forschung wird deutlich: Die Um-
satzerwartungen der Versicherungs-
makler fiir 2015 sind optimistisch. Das

Wachstum wird mit 1,5 Prozent immer-

Das detaillierte Arbeitsprogramm wer-
den wir im Juni in Velden am Vorabend
des Symposiums, das wir zusammen mit
dem VVO0 veranstalten, ausformulieren.

hin um einen Prozentpunkt hoher ein-
geschatzt als in der gesamten Sparte.

Welche Schwerpunkte wollen Sie und Ihr
Team in den kommenden fiinf Jahren
setzen?

Das detaillierte Arbeitsprogramm werden
wir im Juni in Velden am Vorabend des
Symposiums, das wir zusammen mit dem
VVO veranstalten, ausformulieren.

Eine Sache ist mir aber eine Herzensan-
gelegenheit: die Installation einer
+Rechts - und Disziplinarkommission”
des Fachverbandes. Sie soll in Form eines
standespolitischen Selbstkontrollorgans
und in Selbstverwaltung fiir hohe ethi-
sche wie fachliche Qualifikation des Mak-
lerstandes sorgen. Sie soll sich engagiert
gegen unlauteren Wettbewerb einsetzen
und wird als streng hinterfragende Ins-
tanz bei Ungereimtheiten die Spreu sehr
bald und rigoros vom Weizen trennen.
Fiir mich ist in diesem Zusammenhang
das Standesrecht und dessen Institutio-
nen die Disziplinarkommission der Oster-
reichischen Rechtsanwaltskammer

durchaus ein Vorbild.

Und wie soll diese Kommission dann
konkret arbeiten?

Ein Satzungsentwurf wurde vor einigen
Tagen zur Begutachtung ausgearbeitet.
Aber die RDK, wie wir sie intern nennen,
soll quasi eine staatsanwaltliche Funkti-
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on wahrnehmen und bei Missstanden
den Finger schonungslos innerhalb und
ausserhalb der Branche auf die Wunden
legen. In Selbstkontrolle wollen wir da-
mit einen wichtigen Beitrag zur Quali-
tdtsverbesserung in jeder Hinsicht bei-
tragen. Als Vorsitzende haben wir eine
sehr prominente Juristin gewinnen kon-
nen. Frau Dr. Ilse Huber war Vizeprdsi-
dentin des Obersten Ge-
richtshofs und leitete den
Senat 7, der sich oberstge-
richtlich mit versicherungs-
rechtlichen Fragen zu befas-
sen hatte. Sie ist also in die
Materie eingearbeitet wie
kaum jemand anderer. Ich freue mich
sehr, dass wir sie dafiir gewinnen konn-
ten, uns ihr rechtswissenschaftliches
Wissen und die versicherungsrechtliche
Erfahrung aus einem richterlichen Be-
rufsleben zur Verfiigung zu stellen. Ihr
zur Seite soll eine 15-kopfige Bequtach-
terkommission gestellt werden, die sich
aus Vertrauenspersonen des Fachverban-
des und der Fachgruppen zusammenset-
zen wird, aber natiirlich in Dreier-Sena-
ten entschieden wird.

Vor Kurzem hat ein Erkenntnis des steiri-
schen Verwaltungsgerichtshofs fiir Auf-
merksamkeit gesorgt. Es geht um die
leidige Frage der Mehrfachagenten...

... zu der wir jetzt erfreulicherweise einen
weiteren klaren Richterspruch haben: Der
Mehrfachagent ist nicht berechtigt, sich
eine Vollmacht ausstellen zu lassen, und
hat es demnach in Zukunft zu unterlas-
sen, mit einer solchen beim Versicherer
aufzutreten. Es hat sich leider dieser Un-
fug mit der Vollmacht in den vergangenen
Jahren verstarkt, deshalb war es notwen-
dig, vor Gericht zu gehen. Ich war selbst
vor Jahrzehnten als Agent tdtig, aber es
wadre damals mir nicht im Traum eingefal-
len, von Kunden Vollmachten einzuholen.

Sie haben sich schon mehrfach kritisch zu
den Mehrfachagenten gedufSert. Warum?
Lassen Sie es mich etwas iiberspitzt for-

mulieren: Aus meiner Sicht ist ein Mehr-

fachagent jemand, der zur Ablegung der
Maklerpriifung entweder zu faul oder zu
dumm ist. Es ist wichtig, dass es Agenten
gibt, die mit einer Assekuranz zusammen-
arbeiten. Wer mehr will, sollte Versiche-
rungsmakler werden. Das sind dann klare
Verhaltnisse. Der Mehrfachagent sollte ein
Auslaufmodell sein, denn er besetzt eine
Zwitterstellung, und das verwirrt den
Kunden. Nicht wenige glauben namlich,
es mit einem unabhdngigen Makler zu tun
zu haben, und viele Mehrfachagenten las-
sen sie gern in diesem Glauben. Aus all
diesen Griinden sind die Entscheidungen

der Gerichte so wichtig.

Sie starten eine neue Funktionsperiode
als Fachverbandsobmann. Wie ist die
standespolitische Ausgangslage in der
gesetzlichen Vertretung aller Versiche-
rungsmakler?

Wir gehen es als sehr professionelles Team
mit Schwung an. Die Wahlbeteiligung bei
der Kammerwahl hat ja gezeigt, dass sich
die Makler sehr wohl fiir das interessieren,
was wir tun. Alle Funktionen sind aus mei-
ner Sicht jetzt optimal besetzt, und wir
werden mit Mag. Erwin Gisch von einem
sehr engagierten und inhaltlich profun-
den Geschdftsfithrer tatkrdftig unter-
stiitzt. Auch ihm gebiihren Dank und An-
erkennung. Ich sage manchmal: Den
Gisch lasse ich nur gehen, wenn er min-
destens Minister wird ... |
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Riedlsperger und sein Team

Ein einhelliger Vorschlag der wahlwerbender Gruppen Wirtschaftsbund (WB), Sozialdemokrati-
scher Wirtschaftsverband (SWV) und Unabhangiges Wirtschaftsforum (UWF) sowie aller 9 Bun-
deslander fiir Gunther Riedlsperger als neuen Fachverbandsobmann und die beiden Stellvertreter
Christoph Berghammer und KR Rudolf Mittendorfer fand hundertprozentige Zustimmung.

or Kurzem fand die konstituierende
. Sitzung das Fachverbandsausschus-
ses der Versicherungsmakler und Berater
in Versicherungsangelegenheiten, des
héchsten Organs des Fachverbandes, in
das 15 gewdhlte Funktiondre von den Bun-
deslindern bzw. den wahlwerbenden

Gruppen entsendet wurden, statt. Einhel-

i
1
.

Der Obmann und seine beiden
Stellvertreter Berghammer und
Mittendorfer.

lig von den wahlwerbender Gruppen Wirt-
schaftsbund (WB), Sozialdemokratischer
Wirtschaftsverband (SWV) und Unabhén-
giges Wirtschaftsforum (UWF) als Fach-
verbandsobmann vorgeschlagen wurde
Gunther Riedlsperger, der bei der Wahl die
Zustimmung aller Ausschussmitglieder
erhielt. Ebenso einhellig wurden Chris-
toph Berghammer und Rudolf Mittendor-

fer zu seinen Stellvertretern bestellt.
Gunther Riedlsperger, der nun bereits
seine dritte Funktionsperiode in Angriff
nimmt, nennt als die wichtigsten Aufga-
ben fiir die kommenden Jahre: , Qualitdt,
Bildung und Regulierung.” (Siehe Inter-
view S. 5/6.)

Obmann-Stellvertreter Berghammer, der
bereits bisher die EU-Agenden des Fach-
verbandes betreut hat, sieht als ein we-
sentliches Thema der ndchsten Jahre die
maklerfreundliche Fertigstellung der IMD
II / IDD und deren Umsetzung in das nati-
onale Recht: ,Oberste Prioritdt hat nach
wievor die Sicherstellung der Vergiitungs-
und Verdienstmdglichkeiten fiir den Versi-
cherungsmakler. Rudolf Mittendorfer wird
sich als weiterer Stellvertreter und gleich-
zeitig als konsumentenschutzpolitischer
Sprecher fiir den Fachverband u.a. um
diese Aufgaben kiimmern: , Ich will (m)ei-
nen Beitrag zu einer positiven und lebbaren
Umsetzung der IMD II leisten. Es gilt das
Berufsbild und das Image des Versiche-
rungsmaklers bei Institutionen und in der
Offentlichkeit so zu positionieren, wie es
unserem Know-how und den Anforderun-
gen des Maklergesetzes entspricht.

Das Fiihrungsteam mit den AK-Vorsitzenden (v.l.n.r.): Gisch, Berghammer,
Mittendorfer, Fleischacker, Koban, Jeidler, Schopper und Riedlsperger - ausge-
stattet mit dem Vertrauen aller Fraktionen.

Christoph Berghammer sofort
nach Wiederwahl zum AK - Lei-
ter in Briissel beim BIPAR - Mee-
ting unterwegs. Zusammen mit
Mag. Wilhelm Hemerka,
stellvertretender FG - Obmann in
Wien und Mag. Hannes Dolzer,
FG - Obmann der Finanzdienst-
leister in der Steiermark.

Dariiber hinaus wurden wieder diverse Ar-
beitskreise eingerichtet und deren Leiter
bestellt. Diesen Arbeitskreisen fallt die Auf-
gabe zu, spezifische Themenstellungen zu
bearbeiten bzw. vorzubereiten sowie Emp-
fehlungen an den Fachverbandsausschuss
und den Obmann abzugeben.

Wie bisher wird sich Mag. Gerhard Jeidler
als AK-Leiter fiir die Offentlichkeitsarbeit
im Fachverband einsetzen; Christoph Berg-
hammer wird sich weiter um die europdi-
schen Angelegenheiten kiimmern und den
Arbeitskreis Technologie (friiher: EDV) wird
erneut Siegfried Fleischacker leiten. Neu
als Arbeitskreisleiter sind Dr. Klaus Koban,
der die Rechtsagenden des Fachverbandes
iibernehmen wird, sowie Michael Schop-
per, der dem Arbeitskreis Bildung (Aus-
und Weiterbildung) vorstehen wird. W

Arbeitskreis Offentlichkeitsarbeit . . . ... Mag. Gerhard Jeidler
ArbeitskreisRecht. . .........c..oooiuen.. Dr. Klaus Koban
Arbeitskreis fiir

europdische Angelegenheiten . . .Christoph Berghammer, MAS
Arbeitskreis Technologie. . . . . . ... ... KR Siegfried Fleischacker
Arbeitskreis Bildung . . ... ...cooooeen... Michael Schopper
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Neuer Look flir
versicherungswissen.at

Die im Friihjahr des vergangenen Jahres installierte Website www.versicherungswissen.at
erfreut sich einer wachsenden Zahl von Zugriffen. Vor wenigen Wochen wurde sie einem

Relaunch unterzogen.

er Fachverband der Versicherungs-
B makler bietet unter dem Link ver-
sicherungswissen.at — seit Kurzem in neu-
em Design - mehr als 99 Antworten auf die
wichtigsten Fragen zu Versicherungen.
Die interessierten Besucherinnen und Be-
sucher der Website haben die Moglichkeit,
sich Frage fiir Frage durchzuklicken oder
auch direkt nach dem gewiinschten The-
menbereich zu suchen. Zu den Kategorien
zdhlen ,Mein Vorteil”, ,Wissenswertes
zum Versicherungsvertrag”, ,,Auto & Ver-
kehr”, ,,Gesundheit & Leben”, ,Rund ums

Recht” sowie ,Heim & Haus”.

5 Grunde,

warum Sie einen
gebundenen

rul akler

Mehr als

99

Antworten auf die
wichtigsten Fragen zu
Ihrer Versicherung

IHR VERSICHERUNGSMAKLER

DIE BESTE VERSICHERUNG .

Hat man die ersten ,brennenden” Fragen
geklart, so findet man auf der Website
fiinf Griinde, warum man einen unge-
bundenen Versicherungsmakler auf-
suchen sollte, und auch gleich eine prak-
tische Verlinkung direkt zur Versiche-
rungsmaklersuche auf der Website der
Wirtschaftskammer Osterreich.

Abgerundet wird die informative Web-
Plattform durch Ergebnisse einer Be-
fragung von Versicherungsnehmerin-
nen und -nehmern sowie durch einen
praktischen Pressebereich. Hier stehen
die jiingsten Presseaussendungen, Clip-

Das sagen sie
Versicherungsnehmer*

Versicherungsmaklersuche

IHE VERSICHERUNGSMAKLER

BIEBESTE VERSICHERUNG

Kontakt Presse

MEHR ALS
99 ANTWORTEN
VON VERSICHERUNGSMAKLERN

pings und Videos zum Download bereit.
Mit der Internetseite versicherungs-
wissen.at im neuen Look bietet der
Fachverband der Versicherungsmakler
eine informative und leicht zu benut-
zende Website fiir angehende Versiche-
rungsnehmer, von der alle eingetrage-
nen Versicherungsmakler und deren
Kunden profitieren. Sie ist gleichsam
die kompakte Erstberatung und wird
dann in der Folge durch die personliche
Beratung durch einen unabhdngigen
Versicherungsmakler professionell er-
ganzt. |

SCRONDE  VERSICHERUNGSMAKLERSUCHME  MEME ALS §9 ANTWORTEN  VERSICHERUNCENEMMER  KONTAKT/PRESSE

Main Wissenwaries zum
Vortell

Auto &
Varsicherungsverfrag Verkehr Leben

WISSENSWERTES ZUM VERSICHERUNGSVERTRAG
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Mehr aktive Makler
und sptirbar mehr Umsatz

Entgegen gelegentlichen Unkenrufen aus bestimmten Branchenkreisen war 2014 kein schlechtes
Maklerjahr. Der Konjunkturbericht 2015 von KMU Forschung Austria gibt detaillierte Auskunft.

_ 3 3 Ausbildungskosten in % des Gesamtumsatzes 2014, nach
n as KMU - Konjunkturbarometer ermittelt auf der .oy
Basis von rund 2.000 Unternehmen innerhalb e
LMrUC

der Sparte IC, deren Zahl sich der 100.000 - Marke nd-

Untemehmensberatung, IT

hert, in der Wirtschaftskammer Osterreich wichtige [E—
inanzdienseister
Konjunkturindikatoren. Diese werden nach Fachverban- VesloharngaTiakier
den innerhalb der Sparte ausgewiesen. Einer davon ist S eato o) | 2]
der Fachverband der Versicherungsmakler und Bera- Ingenieurhiros
ter in Versicherungsangelegenheiten. Laut der Analy- mmobilien+ Verm ireuhander
se hat die Zahl der Makler von 3.092 per Jahresende 2013 Werbung
um 5,2 Prozent auf 3.253 Ende 2014 zugenommen. In Buch-/Medienwitschat
dieser Zahl werden jene Unternehmen erfasst, die {iber- Aliaiiinchat %
wiegend im Versicherungsmaklergeschaft titig sind. 00 0% o s =0
. . Anmerkung: Auf Grund der Stichprobengrole ward von einem gesonderien Ausweis der Fachgruppe
Der Gesamtumsatz (nominell) aller Versicherungs- Teleomimr und Rundfunkuntsrmehment Abstand genoamen

Quelle: KMU Forschung Austria

makler erhdhte sich laut dem KMU - Report im Vor-

jahr gegenﬁber 2013 um 6,2 Prozent. Das ist die Entwicklung der unselbststindig Beschiftigten der Sparte Information
und Ce ing 2014, Ver g zu 2013 in %, nach Fachverbénden

»Bronzemedaille” im Vergleich der Fachverbande inner-

halb der Sparte. Auch die Bedeutung der Versiche- BRI
rungsmakler als Arbeitgeber und Schaffer zusdtzlicher ol
Arbeitsplatze ist evident. Ingenieurbros
Die vorliegende KMU - Studie weist den Personal- Untemehmensberatung, IT
stand der Versicherungsmakler mit rund 5.600 un- immaobilien- Verm revhander
selbststandig Beschdftigten aus. Das entspricht einer Sparte Information/Consuiting
Steigerung von mehr als 5 Prozent. Damit liegen die Ver- Warbung
sicherungsmakler hinter der Abfallwirtschaft auf dem 2. BuchMedienunschat
Platz und erweisen sich innerhalb der Sparte durchaus PRk
als Jobmotor. Einmal mehr zeigt sich, dass der Makler- s %

vertrieb nicht nur an Bedeutung fiir den Versicherungs-

Anmerkung: Auf Grund der Stichprobengréle in der Erhebung wird von einem gesonderten Ausweis

Vertrieb insgesamt geWiI'lnt, Sondern daSS die Maklel’- :{e;ﬁr;.li‘rdli\:i::.!r:}n';:rkumnm.‘mal:u'\-. und Rundfunkunternehmen bei allen Indikatoren
unternehmen zusatzliche, hochqualifizierte
. . . . .. Nominelle U b g 2014, Verdnderung zu 2013 in %, nach
Arbeitsplatze schaffen. Demgegeniiber ist einigen it bk o
Fachverbanden die Zahl der Mitarbeiter sogar gesunken. o i
Auch bei den Ausbildungskosten - gemessen am Ge- Untemehminsoersrg, IT
samtumsatz - liegen die Versicherungsmakler iiber Verscherungsmaker
dem Spartendurchschnitt. Sparte Informatian/Consuting | 56 |

In der Erwartung der Umsdtze fiir das laufende Ge- Druck
schaftsjahr ergibt sich ebenfalls ein durchaus positives etotRar Vit Ot

Bild. Mit einer prognostizierten Umsatzsteigerung Abfallwintschaft
. . . Werbung
von nominell 4,3 Prozent liegen die Unternehmen

Ingenieurblros

der Versicherungsmakler knapp hinter dem Spar-

Buch-Medienwirischaft

%

tendurchschnitt. Dieser ist als Folge einer zweistelli-

0.0 20 40 60 80 10,0
gen Wachstumserwartung der Finanzdienstleister auf Anmerkung: Auf Grund der Stichprobengrofie wird von einem gesonderten Ausweis der Fachgruppe
Telekommunikations- und Rundfunkunternehmen Abstand genommen
4,2 Prozent angestiegen, | | Quelle: KMU Forschung Austria
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Abschluss in Vollmacht ist
dem Makler vorbehalten

Zur Frage, ob Versicherungsagenten in Vollmacht Vertrage abschlieBen konnen, wurde nunmehr
zweitinstanzlich durch die Entscheidung des Landesverwaltungsgerichts Steiermark zu GZ: LVwG
43.25-665/2015-9 die zuvor ergangene Entscheidung des Bundesministeriums fiir Wissenschaft,
Forschung und Wirtschaft bestatigt. Dr. Roland Weinrauch, Rechtsanwalt mit umfassender Exper-
tise im Versicherungsrecht, analysiert die Entscheidung und deren Konsequenzen.

iese Entscheidung lautet nunmehr
u wie folgt: ,Im Rahmen des Gewerbes
der Versicherungsvermittlung in der Form
Versicherungsagenten diirfen keine rechts-
geschdftlichen Erkldrungen im Namen des
Kunden gegentiber einem Versicherungs-
unternehmen abgegeben werden; dies fdllt
in Versicherungsangelegenheiten in den
Berechtigungsumfang des Gewerbes der
Versicherungsvermittlung in der Form Ver-
sicherungsmakler und Berater in Versiche-
rungsangelegenheiten. “

Hintergrund gegensténdlicher Entschei-
dung war eine Eingabe der punctum Ver-
sicherungsmakler GmbH aus dem Jahr
2007, mit der diese die oberste Gewerbe-

behorde, namlich das damalige Bundes-
ministerium fiir Wirtschaft und Arbeit,

Dr. Roland Weinrauch LL.M.
(NYU), Rechtsanwalt in Wien
und Graz mit Schwerpunkt
Versicherungs- und
Immobilienrecht.
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aufgefordert hat, eine Gewerbeumfang-
entscheidung zu treffen. Nachdem dieser
Antrag anfangs vom Bundesministerium
fiir Wirtschaft und Arbeit zurlickgewiesen
worden war, hat dieses, da in der Zwi-
schenzeit der Verwaltungsgerichtshof die-
sen urspriinglichen Bescheid aufgehoben
hat, nunmehr im Sinne des Antragstellers
entschieden.

Das nunmehrige Bundesministerium fiir
Wissenschaft, Forschung und Wirt-
schaft hat letztlich mit Entscheidung vom
29.1.2015 festgestellt, dass Versiche-
rungsagenten keine rechtsgeschaftlichen
Erklarungen im Namen des Kunden ge-
geniiber einem Versicherungsunterneh-
men abgeben diirfen, sohin in Vollmacht
Vertrdge nicht abschlieRen oder kiindi-
gen diirfen.

Gestiitzt wurde gegenstdndliche Ent-
scheidung insbesondere darauf, dass
fiir Versicherungsmakler eine entspre-
chende Vertretungsbefugnis in der Ge-
werbeordnung und im Maklergesetz
verankert ist, fiir Versicherungsagen-
ten eine solche jedoch fehlt. Insbe-
sondere vor dem Hintergrund des Ver-
tretungsvorbehalts fiir Rechtsanwilte
kann nach Ansicht des hoheitlichen
Ressorts sohin lediglich ein Vertre-
tungsrecht fiir Versicherungsmakler
gegeben sein. Das AbschlieBen von
Bevollmdchtigungsvertrigen, nach
welchen rechtsgeschéftliche Erklarung
von Versicherungsunternehmen abzu-
geben sind, fillt daher in den Vorbe-
haltsumfang des Gewerbes ,Versi-
cherungsmakler”.

Begriindet wird die gegenstandliche Ent-
scheidung weiters mit den vollig unter-
schiedlichen Berufskonzepten, die nicht
zuletzt in den verschiedenen haftungs-
rechtlichen Bestimmungen ihre Auspra-
gung finden. Dies wird insbesondere bei
der Aufkiindigung von Fremdvertrdgen
ersichtlich: Ware es dem Versicherungs-
agenten erlaubt, Fremdvertrdge mit Voll-
macht zu kiindigen, so wiirde dieser
automatisch seine Tatigkeit auch auf
Versicherungsprodukte ausdehnen, fiir
die er keinen Agenturvertrag unterhalt.
Auch die Bestimmungen der Gewerbe-
ordnung zum Nebenrecht kénnen den ge-
genstdandlichen Sachverhalt zugunsten
der Versicherungsagenten nicht sanieren,
zumal nach Ansicht des hoheitlichen
Ressorts die Kiindigung eines Versiche-
rungsvertrags im Namen des Kunden
im Bereich des Gewerbes der Versiche-
rungsvermittlung in der Form Versiche-
rungsmakler liegt.

Das Landesverwaltungsgericht Steiermark
folgt diesen Ausfithrungen des hoheitli-
chen Ressorts. Gegen das Erkenntnis kann
nunmehr noch Beschwerde beim Verfas-
sungsgerichtshof und/oder Revision beim
Verwaltungsgerichtshof erhoben werden.
Fazit: In Entsprechung dieses Erkennt-
nisses sind Versicherungsagenten nicht
befugt, in Vollmacht rechtsgeschaftli-
che Exrklirungen fiir den Kunden abzu-
geben, sohin diirfen sie in Vollmacht
weder Vertrdge kiindigen noch abschlie-
Ren. Es bleibt ihnen jedoch unbenommen,
als Boten des Kunden zu fungieren und
von diesem unterfertigte Kiindigungen zu
iiberbringen. [ |
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Aktuelle Entscheidungen, zusammengestellt von SenPrds. d. OLG i. R.
Hofrat Dr. Gerhard Hellwagner, Vorsitzender der Schlichtungsstelle der Versicherungsmakler

-
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Allmdhlich oder kurzfristig?

Im Garten beschadigt ein Betoneisen das Heizungsrohr. Dieses korrodiert und zwei Jahre spater
wird die Haftpflichtversicherung wegen Leitungsreparatur in Anspruch genommen: Ausgeschlos-
sener , Allmahlichkeitsschaden™ oder , kurzfristiges Ereignis”? Ein Fall fiir die Schiedsstelle.

igenheimbesitzer mit Gartenfla-
E che modifizieren ihre Liegen-
schaft gern. Im aktuellen Fall fiir die
Schlichtungskommission schlug der
Eigenheimbesitzer in seinem Grund-
stlick in der Wiese ein Betoneisen in den
Boden. Das war im September 2012. Im
August 2014 wurde entdeckt, dass es im
Leitungssystem fiir die Heizung des
Eigenheims zu Warmeverlusten kommt.
Grund: Die Fernwdrmeleitung war an
der Stelle, an der das Betoneisen vor
zwei Jahren in den Boden eingebracht
worden war, leck. Es war durch das Be-
toneisen die Ummantelung dermaRen
aufgerissen worden, dass die Leitung zu
korrodieren begann und schlief3lich,
nach fast zwei Jahren, ein veritables
Leck aufwies.
Fiir das Eigenheim besteht eine Eigen-
heimversicherung, die auch eine
Haftpflichtversicherung umfasst. Der

Versicherte ersuchte mit Schadensmel-
September 2014 die
antragsgegnerische Versicherung um

dung vom 2.

Deckung aus der Haftpflichtversiche-
rung, der Schaden betrage voraussicht-
lich rund 10.000 Euro.

Die Versicherung lehnte die Deckung mit
der Begriindung ab, es handle sich um
einen allmdhlich entstandenen Scha-
den, dessen Deckung gemaR Art. 7 Pkt.
11 der Allgemeinen Bedingungen fiir
die Haftpflichtversicherung ausge-
schlossen sei. Dieser Artikel wird bei der
Beurteilung des Falls noch eine zentrale
Rolle spielen ...

Gleich im ndchsten Zug wandte sich der
Versicherte an die Schlichtungskom-
mission und beantragte mit Schlich-
tungsantrag vom 16. September 2014,
der antragsgegnerischen Versicherung
die Deckung zu empfehlen. Von der
Schlichtungskommission um Stellung-

Bei Bauarbeiten konnen Schaden passieren, die erst Jahre spater evident werden.

Der Versicherungsmakler M Juni 2015

nahme ersucht, wiederholte die betroffe-
ne Versicherung am 8. Oktober 2014 ihre
Rechtsauffassung, es handle sich im
konkreten Fall um einen nicht gedeck-
ten Allmahlichkeitsschaden.

Allmdhlichkeitsschéiden
Die Schlichtungskommission hélt grund-
sdtzlich einmal fest, was in Artikel 7 Pkt.
11 AHVB festgeschrieben steht: Die Ver-
sicherung ,erstreckt sich nicht auf Scha-
denersatzverpflichtungen wegen Schaden
an Sachen durch allmdhliche Emission
oder allmdhliche Einwirkung von Tempe-
ratur, Gasen, Dampfen, Fliissigkeiten,
Feuchtigkeit oder nichtatmosphdrischen
Niederschldgen (wie Rauch, Ruf, Staub
usw.)”. Nach iibereinstimmender Recht-
sprechung und Lehre miisse die ,all-
mabhliche Einwirkung” im Sinne dieser
Bestimmung ,,nur hinsichtlich der ein-
wirkenden Ursache, nicht aber hin-
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sichtlich des Schadensereignisses gege-
ben sein”.

Diese sogenannten , Allmdhlichkeitsschd-
den” seien ,kontinuierliche, gewisserma-
Ren schleichende Prozesse, deren Beginn
und Ende ebenso wie der Eintritt des Scha-
dens zeitlich nicht eindeutig fixierbar”
seien. Charakteristisch sei, dass erst ,die
léngere Dauer dieser Vorgdnge zum Scha-
den” fithre. Ware, erldutert die Schlich-
tungskommission, ,die Einwirkung kurz-
fristig gewesen, hdtte sie keinen
messharen Schaden verursachen kon-
nen”. Daher miisse ,stets in sorgsamer
Abkldrung anhand des Sinngehalts der
Klausel” analysiert werden, ob im kon-
kreten Einzelfall ,die Annahme eines All-
mahlichkeitsschadens gerechtfertigt” sei.
Die Schlichtungskommission fithrt zwei
Beispielszenarien an: Aufgrund nicht
fachgerechter Verfugungsarbeiten im
Sommer treten im Winter Frostaufbriiche
an Terrassenplatten auf oder die Durch-

feuchtung einer Dachkonstruktion, bei

deren Errichtung zu lange Schrauben ver-
wendet wurden und diese Schrauben
durch den Schneedruck durch das Blech-
dach gedriickt worden waren. Folge: In
den folgenden Wintermonaten drang
Wasser ein: Beide Male kein Allmdhlich-
keitsschaden, der in den AHVB ausge-
schlossen ist!

Schadensursache: Betoneisen
Wende man diese Kriterien, folgert die
Schlichtungskommission, im konkreten
Fall ,auf den unbestrittenen Sachverhalt
an, dann war die Schadensursache, dass
die Ummantelung der Fernwarmeleitung
durch das Einschlagen des Betoneisens
beschddigt wurde”. Die Schadensursache
liegt, schlief3t die Schlichtungskommis-
sion, ,nicht in der Allmdhlichkeit
durch eine Emission beziehungsweise
der Einwirkung als Ursache, sondern in
einem vom Versicherungsnehmer plétz-
lich verursachten Ereignis”. Daher kénne
die ,Tatsache, dass zwischen dem Ein-

Folgen eines Allmahlichkeitsschadens.

schlagen des Betoneisens und dem Ein-
tritt des Schadens ein Zeitraum von zwei
Jahren vergangen ist, nicht zur Beurtei-
lung des Sachverhalts als Allmahlich-
keitsschaden fithren”.

Die Schlichtungskommission emp-
fiehlt dem Versicherer daher, die
.kausal adiquaten Schiaden” wie die
Kosten von Freilegung und Reparatur
des Rohres oder der Fehlersuche zu
ersetzen. |

© eldadcarin-Fotolia.com

Ausschlaggebend fur das Ergebnis war
vor allem die Schaden- und Unfallver-
sicherung mit einem Pramienzuwachs
gegenuber dem Vergleichszeitraum von
3,3 Prozent auf 145,9 Millionen Euro. Ein
starkes Plus von 3,4 Prozent und einem
Pramienvolumen von 47,4 Millionen Euro
verzeichnete die Salzburger Landes-
Versicherung in der Sparte Kfz. Trotz des
historisch tiefen Zinsniveaus konnten
auch in der Lebensversicherung Erfolge
verbucht werden. Das Pramienvolumen
stieg gegenuber dem vergangenen Jahr
um 2,6 Prozent auf 50 Millionen Euro.
Das Krankenversicherungsgeschaft
entwickelte sich mit einem Pramienvolu-
men von 93,4 Millionen Euro mit einem
Plus von 1,3 Prozent leicht positiv. Peter

Humer, Vorstandssprecher der Salzburger

Landes-Versicherung: ,Das Ergebnis be-

legt, dass unsere Kunden unseren Service

wertschatzen. Als MarktfUhrer wollen wir
nattrlich unsere Position 2015 weiter
ausbauen.”

Maklerservice in der Landesdirektion
Die Erfolge der letzten Jahre haben ihren
Ursprung in der Kundennahe und der
Serviceorientierung des Unternehmens

Dr. Peter Humer,
Vorstandsdirektor
SALZBURGER

- Ihr Landesver-
sicherer

Salzburger Landes-Versicherung 2014 weiter auf Erfolgskurs

e Mit 22,6 Prozent Marktanteil weiter Nummer eins in Salzburg
e Pramienvolumen der Schaden- und Unfallversicherung verbesserte sich um 3,3 Prozent auf 145,9 Millionen Euro

Trotz des schwierigen wirtschaftlichen Umfelds 2014 konnte die Salzburger Landes-Versicherung
gemeinsam mit der UNIQA Landesdirektion die Marktflihrerschaft im Bundesland weiter ausbauen.
Mit einem Marktanteil von 22,6 Prozent bleiben die Gesellschaften weiter auf Platz 1.

Das Pramienvolumen stieg um 2,5 Prozent auf Gber 289,4 Millionen Euro.

haben. ,Die — auch geografische — Nahe
zum Kunden und zum Vertrieb ist dabei
von groBer Bedeutung. Besonders unsere
Top-Partner aus dem Maklervertrieb
schétzen, dass wir unseren Innendienst
vor Ort haben. Wir sind gut vernetzt und
bieten bestes Service. So kénnen wir
rasch und kompetent Versicherungsanfra-
gen beantworten und damit unsere Part-
ner im Maklervertrieb gut unterstitzen®,
beschreibt Humer die Erfolgsstrategie der
Salzburger Landes-Versicherung. Seit
1811 arbeitet die Salzburger Landes-
Versicherung AG flr die Bevolkerung im
Bundesland Salzburg. Im Rahmen des
UNIQA Konzern vereint die ,SALZBUR-
GER - |hr Landesversicherer” die Starken
eines lokal sehr stark verankerten Unter-
nehmens mit dem Know-how einer in 20
européischen Landern erfolgreich tatigen
Versicherungsgruppe.

Bezahlte Anzeige
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Versicherungen: Binnenmarkt
kommt nicht in Schwung

Mit der Schaffung des Europaischen Versicherungsbinnenmarktes 1994 sollte ein Wirtschaftsraum
entstehen, in dem keine rechtlichen Hemmnisse fiir grenziiberschreitende Versicherungsgeschafte
bestehen. Hat der Versicherungsbinnenmarkt auch in der Realitat sein volles Potenzial entfaltet?

er Versicherungssektor gilt in Europa
n als bedeutender Wirtschaftsfaktor.
Nach neuesten Angaben von Insurance
Europe waren im Jahr 2013 nicht weniger
als 5.357 Versicherungsgesellschaften euro-
paweit tatig, die rund 1.117 Milliarden Euro
an Pramieneinkommen erzielten und
924.000 Personen beschaftigten. Damit be-
legte der europdische Versicherungsmarkt
im Jahr 2013 mit einem Weltmarktanteil von
35 Prozent den Spitzenplatz vor den USA mit
30 und Asien mit 28 Prozent.
Als Folge der 6konomischen Bedeutung des
Versicherungswesens setzte sich die Euro-
pdische Union von Anfang an das Ziel, die
national abgeschotteten Versicherungs-
markte in Richtung eines einheitlichen
Versicherungsmarktes zu 6ffnen. Die an-
gestrebte Liberalisierung sollte grenziiber-
greifende Versicherungsgeschédfte ohne
rechtliche Hemmnisse innerhalb der EU er-
moglichen. Gleiche Markt- und Wettbe-
werbsverhalinisse waren dafiir Bedingung.
Durch die ,Drei Richtliniengeneratio-
nen” zur Nichtlebens- und Lebensversi-
cherung (1973-1992) wurde die Liberalisie-
rung stufenweise erreicht und mit der

Arlinda Berisha:
.Erwartungen in den
Binnenmarkt nicht erfiillt.
Versicherung bleibt
landerspezifisch.”
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Umsetzung der 3. Richtliniengeneration am
1. 7. 1994 schlieRlich der Versicherungsbin-
nenmarkt offiziell errichtet.
Versicherungsunternehmen mit Sitz in der
EU erhielten dadurch das Recht, ihre Ver-
sicherungsprodukte im Wege der Nieder-
lassungs- und Dienstleistungsfreiheit auch
in anderen Mitgliedsstaaten anzubieten.
Gleichzeitig wurde es den Versicherungs-
nehmern ermdglicht, sich nicht nur bei in
ihrem Land niedergelassenen Versicherern
zu versichern, sondern auch bei EU-Aus-
landern, um das fiir sie optimale Ver-
sicherungsprodukt innerhalb der EU aus-
wdhlen zu kénnen.

Derzeit umfasst der EU-Binnenmarkt die
nationalen Versicherungsmdrkte der 28
Mitgliedsstaaten der EU und der EFTA-
Staaten (ausgenommen die Schweiz) und
gilt als einheitlicher Markt mit gleichen
Zugangsbedingungen. Obwohl der recht-
liche Rahmen fiir grenziiberschreitende
Versicherungstatigkeit seit mehr als 20
Jahren existiert, sind in der Praxis nach
wie vor Defizite vorhanden. Derzeit wird
nur etwa ein Prozent der Versicherungs-
vertrdge grenziibergreifend abgeschlos-
sen. Dies geschieht vor allem im Wege
der Niederlassungen und nur in gerin-
gem Umfang im Rahmen des freien
Dienstleistungsverkehrs. Die Griinde da-
fiir sind mannigfach. So ist allgemein zu
beachten, dass unterschiedliche politi-
sche, Rechts- und Wirtschaftsordnungen
in den Mitgliedsstaaten das System jeder
Versicherungswirtschaft eigens pragen.
Das fithrt zur Entwicklung von landerspe-
zifischen Versicherungsprodukten und zu
landerspezifischem Kundenverhalten.

Aus Sicht der Versicherer fiihren vor allem

die noch wunterschiedlichen Vertrags-

rechtssysteme in den Mitgliedsstaaten zu
Unsicherheit, hoherem Kostenaufwand
und zur Anpassung der Vertrdge an die je-
weils nationalen Rechtsvorschriften des
Tatigkeitslandes sowie an die jeweilige
Landessprache.
Auch die Versicherungskunden bevorzu-
gen grundsitzlich regionale Versicherer
und bleiben im Hinblick auf mdgliche
Rechtsauseinandersetzungen lieber im
Heimatland, um sich Arger wegen der
fremden Rechtsordnung sowie Mehrauf-
wand bei der Schadensabwicklung mit dem
Lauslandischen” Versicherer zu ersparen.
Die Entwicklung zeigt, dass sich die Er-
wartungen in die Intensivierung des Wett-
bewerbs sowie die tendenzielle Senkung
der Versicherungspramien nicht erfiillt
haben. Dabei ist in Bezug auf die jiingeren
EU-Mitgliedsstaaten sowie die Erweite-
rung auf weitere ost- und siidosteuropai-
sche Staaten ein grofRes Entwicklungs-
potenzial fiir Versicherungen vorhanden.
Wegen der unterschiedlichen Gewichtung
des Phdanomens ,Versicherung” haben vie-
le dieser Staaten einige Risiken wie z.B.
die Privathaftpflichtversicherung noch
gar nicht in ihre Versicherungskultur
aufgenommen. Der Versicherungsbin-
nenmarkt hat also sein Potenzial noch
lange nicht entfaltet!

Von Dr. Arlinda Berisha, LL.M.

Arlinda Berisha ist Akad. Expertin in
Europa- und Versicherungsrecht an
der Donau-Universitdt Krems und dort
auch Lehrgangsleiterin im Depart-
ment fiir Wirtschaftsrecht und Euro-
pdische Integration.



VerbandsManagement E

Wien

Guter Rat, nicht teuer

Mitte Mai lud die Fachgruppe Wien zum bereits 18. Best Advice-Tag. Im Mittelpunkt der
diesjahrigen Veranstaltung stand das Thema Haftung. Das auBerordentlich gut besuchte Event
lieferte dabei branchenrelevante juristische Einsichten. Den Anfang machte Univ.-Prof. Dr.
Thomas Ratka, der sich dem Aspekt ,,Unternehmerische Haftung” widmete.

n ie GmbHs waren wichtiger fiir die
Wirtschaft als Elektrizitdt oder
Dampfmaschine”, so die provokante These
des amerikanischen Okonomen M. M. But-
ler, mit der Univ.-Prof. Ratka er6ffnete. Im
folgenden Vortrag erlduterte er dann
schliissig diesen Zusammenhang. Zur Ein-
stimmung skizzierte er die historische
Entwicklung von Gesellschaften und des
Haftungssystems: ,Die moderne GmbH ba-
siert auf dem traditionellen Familien-

recht.” Es folgten Erkldrungen zur Position

b o it o

Gut gebucht: Die Maklerschaft zeigte grofies Interesse an den Themen.

der GmbH, der Gesellschafter und der
GmbH-Geschéftsfiihrer sowie zu Haftungs-
umfang, Haftungsvoraussetzungen und
MoglichkeitenderHaftungsbeschrankung.
Statt der ,Keule Strafrecht” bevorzuge
Ratka die Business Judgement Rule, die
von der deutschen Judikatur bereits prak-
tiziert werde. Auch auf die Kardinal-
pflichten - Bilanz, Planung, Steuern und
Sozialversicherung - ging der Rechts-
experte ein. Besonders blutigen Anfédn-
gern wiirden hier Fehler unterlaufen, aber
auch ,sehr erfahrenen Geschéftsfiihrern,
die glauben, fiir sie gelten die Regeln der
Schwerkraft nicht mehr”.

Im Anschluss ging es um ,, Haftungsfallen

in der Schadensabwicklung”. Als Experte
zum Thema war Rechtsanwalt Dr. Roland
Weinrauch geladen. ,Makler konnen hdufig
sehr gute Losungen erreichen”, schickte er
gleich voraus. Allerdings empfiehlt er, im-
mer alles schriftlich festzuhalten: ,Bitte
kein ,Mach ma uns schon aus’.” Eine Rechts-
schutzversicherung erachtet Weinrauch als
absolut sinnvollen Schutz, auch und beson-
ders im Hinblick auf die Maklerhaftung. Aus
seiner Erfahrung weil’ er, dass viele Félle
von den Versicherungsunternehmen abge-
lehnt werden, es aber dennoch relativ weni-
ge gerichtsanhdngige Fdlle gibt. Sein Rat:
,Es lohnt sich immer zu kdmpfen, denn wir
wissen nie, wie es ausgeht.” Weitere Rat-

schldge: Immer ein Sachverstindigen-
Gutachten einholen, Gutachten der Gegen-
seite durchaus hinterfragen und niemals
etwas Unwahres in eine Schadensmeldung
hineinschreiben: ,Man macht sich sonst
unter Umstanden der Beihilfe zum Betrug
schuldig. Ein besonderes Problemfeld stellt
die Haftung da. Diese kann beispielsweise
schlagend werden, wenn der Makler einen
Schadensfall falsch beurteilt. ,Im Zweifels-
fall sollte man immer jemanden hinzuzie-
hen. Man gibt so die Haftung weiter”, so
Weinrauch. Auch ein Ubersehen von Leis-
tungspositionen oder Fristen kann zur Haf-
tung fiihren. Besonders warnt der Jurist
auch vor der Globalabfindung, da diese mit-
unter als sittenwidrig einzustufen ist.

Den Abschluss des Programms dieses Nach-
mittags machte dann die Erndhrungstrai-
nerin Barbara Schreibvogel. Mit ihrem
Vortrag ,Warum der Steinzeitmensch in
uns das Sagen hat oder warum die Kilos
nicht mehr purzeln?” bot sie einen inter-
essanten Einblick in die Erndhrungssiin-
den der heutigen westlichen Welt, die dem
Einzelnen oft gar nicht bewusst sind. Im
Anschluss gab es dann noch ausreichend
Gelegenheit zum geselligen Beisammen-
sein und informativen Networking. |
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Seminarreihe:

Wissen fiir den Versicherungsmakler

Am 18. September beginnt der zweite Vorbereitungskurs zur Befahigungspriifung fir den Versi-
cherungsmakler. Hier haben die Kandidaten die Gelegenheit, sich das notwendige Fachwissen zu
allen wichtigen Themen der Branche anzueignen. Die Seminarreihe ist jedoch auch hervorragend
dazu geeignet, Wissen aufzufrischen oder neue Mitarbeiter einzuschulen. Die Anmeldung zum
Kurs kann mittels Anmeldeformular tiber die Fachgruppe erfolgen. Da der Kurs auf 20 Teilneh-
mer begrenzt ist, wird eine baldige Anmeldung empfohlen. Nahere Informationen unter www.
wiener-versicherungsmakler.at

Berufsbild - Versicherungsmakler / KommR Christian Schafer
Allgemeine Rechtsgrundlagen / KommR Mag. Kurt Stattner
Besondere Rechtsgrundlagen / Mag. Wilhelm Hemerka
Rechtsschutzversicherung und D&0 / Dr. Helmut Tenschert
Sachsparten IT / KommR Christian Schafer

18.9. 2015 200,00

19.9. 2015 400,00

25.9.2015 600,00

26.9. 2015 800,00

2.10. 2015 1.000,00
3.10. 2015 1.200,00
9.10. 2015 1.380,00
10.10.2015  1.560,00
16.10. 2015  1.740,00
17.10.2015  1.920,00
23.10.2015  2.100,00
24.10.2015  2.280,00
30.10.2015  2.400,00
31.10.2015  2.520,00
6.11.2015 2.640,00
7.11. 2015 2.760,00
13.11.2015  2.880,00
14.11.2015  3.000,00

Formen der Lebensversicherung / Akad. Vkfm. Eric Rubas

Alles, was Recht ist

ie bewdhrte Seminarreihe ,Rechts-
B wissen fiir den Versicherungsmak-
ler” erféhrt eine Neuauflage: Die Fach-
gruppe Wien veranstaltet in Kooperation
mit der Helvetia Versicherung eine Neu-
auflage. Ein hochkomplexer und gleich-
zeitig zentraler Aspekt der Versicherungs-
branche, ist sie doch in hohem MaRe von
rechtlichen Gegebenheiten und Erforder-
nissen bestimmt. Das betrifft nicht nur
das Versicherungswesen selbst, sondern
auch heikle Bereiche wie Sozialversi-

Mittwoch, 21. Oktober 2015

9.00 bis 17.00 Uhr

Thema: Nationales und Internationales
Recht, spezifisches Recht fiir Versiche-
rungsmakler

Vortragender: Dr. Roland Weinrauch
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cherung, Gewerbeordnung, Konsumen-
tenschutzgesetz, EU-Recht oder Gesell-
schafts- und Schadenersatzrecht.

Fiir Versicherungsmakler ist es daher ele-
mentar, die Grundlagen der Rechtsord-
nung, spezielle Gesetzesmaterien fiir den
Beruf und die Vernetzung der diversen
Rechtsinstitute zu kennen sowie ein
Grundverstandnis fiir Wesen und Funktion
des Rechts zu besitzen. Die Seminarreihe
~Rechtswissen fiir den Versicherungsmak-
ler” bietet an vier Tagen einen kompletten

Inhalte:

- Verhiltnis nationales Recht / EU-Recht

- Umsetzung von EU-Richtlinien / unmit-
telbare Anwendbarkeit — Grundziige des
Gesellschaftsrechts - Exkurs: UGB -
Maklergesetz

Private Krankenversicherung und Sozialversicherung / KommR Helmut Mojescick
Private und gesetzliche Pensionsversicherung / KommR Rudolf Mittendorfer

Veranlagung der Lebensversicherung / Univ.-Doz. MMag. DDr. Peter Ladreiter
Unfallversicherung, BUFT und BU / KommR Helmut Mojescick
Kfz-Versicherungen / Brigitte Kreuzer
Steuerrecht und betriebliche Altersvorsorge / Akad. Vkfm. Eric Rubas | Erich Hoffmann
Haftpflichtversicherung / Dr. Johannes Stogerer
Sachsparten I / Dr. Elisabeth Schorg
Transportversicherung, Kreditversicherung / Wolfgang Hajek

Bauwesenversicherung, Bauherrenhaftpflicht-, Computer-, Elektronikversicherung / Mag. Peter Griinberger
Risk Management / Ing. Tibor Nehr
Rechtliche Bestimmungen fiir Unternehmer / Dr. Manfred Pichelmayer

Uberblick iiber die Praxis des Berufsstan-
des - und zwar vorgetragen von erfahrenen
Praktikern fiir Praktiker.

LWir sind stolz, mit unseren vier Topre-
ferenten und ihrer gemeinsamen hun-
dertjdhrigen Erfahrung in der Branche
ein absolutes Novum im reichhaltigen
Weiterbildungsangebot anbieten zu
konnen”, freut sich Fachgruppenob-
mann KommR Helmut Mojescick und
ladt seine Berufskollegen herzlich zur
Teilnahme ein. |

- Gewerbeordnung - Maklerhaftung -
verpflichtende Haftpflichtversicherung

Donnerstag, 22. Oktober 2015
9.00 bis 17.00 Uhr
Thema: Grundziige der Gsterreichischen
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Rechtsordnung

Vortragender: Dr. Helmut Tenschert

Inhalte:

- Rechtsbegriff - historische Rechtsent-
wicklung - Verfassung - Sozialpartner-
schaft

— Privatrecht - 6ffentliches Recht

- Strafrecht - Zivilrecht - Verwaltungsrecht

- Verfahrensrecht - Kostenersatzrecht

-Umsetzung in der Rechtsschutzver-

sicherung

Mittwoch, 18. November 2015

9.00 bis 17.00 Uhr

Thema: Schadenersatz- und Vertragsrecht

Vortragender: Dr. Johannes Stdgerer

Inhalte:

- Schadenersatzbegriff - Schadensarten -
Haftungsgriinde - Exkurs: KSchG, PHG,

Niederosterreich

Haftpflichtversi-
cherung - Deckung und Haftung

- Umwelthaftung -

Ver-

tragsarten- Gewahrleistung- Vertrags-

- Versicherungsfalldefinitionen -

haftungen

Donnerstag, 19. November 2015

9.00 bis 17.00 Uhr

Thema: Das Versicherungsvertragsrecht

als Sonderprivatrecht und Versicherungs-

bedingungen

Vortragender: Mag. Erwin Gisch

Inhalte:

- Wesen - Zweck - Struktur des Versiche-
rungsvertragsrechts

- Abgrenzung zum Sozialversicherungs-
recht - Kernelemente der Versicherungs-
vertragsnovelle

- Allgemeine Versicherungsbedingungen

Unterstiitzung fiir Makler

eben ihrem Kerngeschdft — der Be-
m ratung von Kunden - miissen sich
Versicherungsmakler auch um Verwaltung
und Dokumentation kiimmern. Aufgaben,
die gelegentlich zur Herausforderung wer-
den konnen. Entsprechend sind die Stan-
desvertretungenbemiiht, hier Hilfestellung

DIE BESTE VERSICHERUNG

IHR VERSICHERUNGSMAKLER

zu leisten. Der WKNO-Obmann der Ver-
sicherungsmakler, Gottfried Pilz, etwa
hat eine klare Strategie: gezielte Marke-
tingunterstiitzung, =~ Wissensvermittlung
und koordiniertes Netzwerken. Seine Ziele

sind, das Image der Makler zu verbessern,

den Bekanntheitsgrad zu erhohen und der

FGO Gottfried Pilz will den Mitgliedern gezielte Marketingunterstiitzung,
Wissensvermittlung und koordiniertes Netzwerken bieten.

unter besonderer Bezugnahme auf Gel-
tungs- und Inhaltskontrolle - Transpa-
renzgebot - Obliegenheiten

Die Kosten betragen fiir 4 Tage €990,—.
Fiir Mitglieder der Wiener FG Versiche-
rungsmakler gibt es einen Bildungsgut-
schein in Hohe von 40 Prozent (€ 396,-).
Die Teilnahmegebiihr bitte auf Wirt-
schaftskammer Wien, Fachgruppenver-
waltung Sparte Information & Consulting,
IBAN: AT72 20111 28236772200, BIC:
GIB AA, Erste Bank, iiberweisen. Wir bitten
Sie die Kostenstelle ,Rechtswissen fiir
Versicherungsmakler” am Zahlschein an-
zugeben.

Location: Generaldirektion der Helvetia
Versicherung AG

Hoher Markt 10-11, 1010 Wien

Branche mittels Lobbying das Leben zu
erleichtern.

Um die Leistungen der Versicherungs-
makler optimal zu kommunizieren, hat
die Fachgruppe 2014 ein Imagevideo
erstellen lassen. Dieses kann von jedem
Mitgliedsbetrieb kostenfrei genutzt wer-
den. In einer Kombination aus Grafikani-
mation und Realfilm werden Kunden iiber
die Dienstleistungen der Makler infor-
miert. Als weiteres Marketinginstrument
wurde eine Radiokampagne zur Pensions-
vorsorge entwickelt. In rund 200 Spots
auf Radio NO und auf 88.6 sollen Kon-
sumenten dazu angeregt werden, da-
ritber nachzudenken, ob genug auf ihr
Pensionskonto tropfelt. Im Herbst stellte
die Fachgruppe zudem die neue Image-
broschiire vor. ,Jedem kleinen Betrieb
steht gerade fiir Marketing und Werbung
zumeist nur ein kleines Budget zur Ver-
fiilgung. Umso sinnvoller ist es, die Wer-
bemittel der Interessenvertretung zu ver-
wenden, da sie neutral iiber die Vorteile
berichten, denn es macht keinen Sinn,
wenn jeder das Rad neu erfindet”, stellt
Obmann Pilz mit Nachdruck fest.

Der Versicherungsmakler B Juni 2015
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Ganz neu im Programm sind eigens herge-
stellte professionelle Polizzenordner fiir
Kunden. Diese werden den Mitgliedern ab
Mai 2015 zur Verfiigung stehen.

Wissen schiitzt
Wissen ist der beste Schutz gegen die
Konkurrenz von Banken und Versicherun-
gen. Daher setzen wir auf Aus- und Wei-
terbildung”, so das Credo des Fachgrup-
penobmanns. Monatlich finden daher
Seminare zu unterschiedlichen Wissens-
gebieten wie Schadensbearbeitung,
Rechtsschutz oder Haftpflicht statt. ,Ein
Wissender arbeitet dadurch besser. Er

Oberosterreich

Neue Makler

eit Kurzem gibt es 39 neue Makler in
B Obertsterreich: Im Mai fand die
feierliche Urkundenverleihung an die Ab-
solventen der Befdhigungspriifung Versi-
cherungsmakler statt. Zehn der Berufsan-
wadrter konnten die Befdhigungspriifung
sogar mit Auszeichnung abschlieRen. Ob-
mann Gerold Holzer betonte im Rahmen
der Feierlichkeiten, dass eine qualitativ
hochwertige Aushildung sehr wichtig sei,
um den Kunden bestmdgliche Versiche-
rungslosungen anbieten zu konnen. Er
appelliert an die Absolventen, auch in
Zukunft die Weiterbildungsangebote der
Fachgruppe intensiv zu nutzen. So bleiben
sie immer up to date. |

Tirol

macht damit zugleich Werbung fiir sich
und die Branche, gldnzt mit Kompetenz
und kann so den bestmdglichen Rat ertei-
len”, erganzt Pilz. Zudem finden zweimal
jahrlich Vorbereitungskurse fiir Makler
statt. In{iber 20 Tagen erhalten zukiinftige
Makler jenes Fachwissen, um zur
Maklerpriifung anzutreten. Zudem steht
eine achtteilige Innendienstschulung am
Programm, die sehr kostengiinstig be-
sucht werden kann.

Am ?27. Mai fand ein Fachgruppentag
statt. In zwei interessanten Vortrdgen
konnten sich die Teilnehmer zur privaten
Eigentumssicherung sowie zur betriebli-

e Preis

FG-Obmann Gerold Holzer, Robert Pitschko, Josef Wimmer, Johannes Schwarz-

chen Versicherung informieren. Wie es in
den kommenden Jahren weitergeht, wird
in der Strategieklausur im September
2015 besprochen: Themenschwerpunkte
dabei sind Werbung und Marketing,
ImagemafRnahmen, um den Bekannt-
heitsgrad zu erhéhen, sowie Aus- und
Weiterbildung. Geplant sind auch gezielte
PR-Aktivitdten wie eine Studiostunde, bei
der Konsumenten zeitgleich erfahren und
telefonisch nachfragen konnen, welche
Risiken tatsdchlich versichert werden sol-
len. Der regelmdRige Versand von News-
lettern hdlt die Mitgliedsbetriebe immer

auf dem neuesten Stand. [ |

mannseder, Clemens Czapka, Friederike Pfandl, Anita Petermair, Thomas Schéftner,
Michael Mayr, Philipp Steindl, FG-Geschaftsfiihrer Thomas Wolfmayr. (v.L.n.r)

Das Ende der Lebensversicherung?

ebensversicherungen sind nach
. wie vor ein beliebtes Vorsorgein-
strument. Doch immer mehr Experten
sehen in den gdngigsten Produkten
Versdumnisse und Fehlinformationen.
Durch eine unfaire Kostenstruktur und
veraltete Kapitalgarantien werden die an
sich attraktiven Produkte zum sicheren
Verlustgeschaft. Dabei gdbe es Alterna-
tiven, iiber die wir gern mit der Versi-

cherungswirtschaft diskutieren”, so er-
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offnete der Tiroler Fachgruppenob-
mann Thomas Tiefenbrunner den
sechsten Expertentag der Tiroler Versi-
cherungsmakler. Neben rund 100 Versi-
cherungsmaklern waren auch Fachver-
bandsobmann Gunther Riedlsperger,
Spartenobmann Dietmar Hernegger, die
Versicherungsvorstande Harald Riener
(Donau Versicherung), Arno Schuchter
(Generali) und Peter Steiner (Niirnber-
ger) anwesend. ,Unter der Zillmerung

versteht man die Verrechnung der ge-
samten Abschlusskosten zu Beginn eines
Vertrags. Dadurch werden in den ersten
fiinf Jahren bis zur Halfte der Pramien fiir
Kosten verrechnet. Gerade auf dem aktu-
ell niedrigen Zinsniveau fithrt dies dazu,
dass Kunden oft iiber 17 Jahre - und ldn-
ger - Kosten abstottern. Die ohnehin ge-
ringen Renditen werden zusatzlich ge-
schmalert”, erkldrte Experte Wolfgang
Staudinger von www.ungezillmert.com.
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Dazu kdmen enorme Kostenunterschiede = Ertragschancen zwingen, werde aus  Sparertrag hangt damit vollkommen von
zwischen den verschiedenen Anbietern einem grundsdtzlich attraktiven Pro-  der Entwicklung dieser Geldwerte ab. Da
diese seit rund fiinf Jahren keine Ren-
diten abwerfen, fithrt das Sparen nach
Abzug der Inflation zu einem nahezu
sicheren Verlust. Entsprechend warnen
Konsumentenschiitzer. Wolfgang Stau-
dinger betont hier die Chancen, aber
auch Verpflichtungen fiir Makler: Nur
freie Makler konnten Klienten iiber die-
sen wesentlichen Vertragsbestandteil
unabhdngig aufkldren und Alternativen
anbieten. ,Wenn man wei3, worauf man
achten muss, sind fondsgebundene Le-

bensversicherungen noch immer die bes-

te Basis fiir erfolgreichen Vermdgensauf-
Tiroler Expertentag: Ernstes Thema, dennoch gute Stimmung. baw. Nur wenn ein Vertrag ungezillmert,
kostengiinstig und flexibel ist, dann
und Vertragen, selbst bei den seltenen  dukt rasch eine Kostenfalle fiir die rechnet essich fiir den Konsumenten”, ist
ungezillmerten Varianten. Zusammen Konsumenten. Staudinger iiberzeugt. Die so erreichte
mit den Kapitalgarantien, die zu einer  Bei den gdngigen Sparformen wird iiber-  Kundenzufriedenheit kime dann auch

konservativen Veranlagung mit geringen ~ wiegend in Geldwerte investiert. Der  langfristig den Maklern zugute. |

B |HR VERSICHERUNGSMAKLER
B DIE BESTE VERSICHERUNG

PARTNER

10. Alpbacher Exper’ren’rreffen
24. - 25. August 2015

6236 Alpbach, Tirol

+WER W__ENN NICHT ER - IHR VERSICHERUNGSMAKLER"

Warum die osterreichischen Unternehmen und Konsumenten
maklerversichert sein sollten.

Mon?u 24. August 2015

“FOr Zimme

Der Versicherungsmakler ™ Juni 2015



Internationales Symposion fiir Versicherungsmakler
und Fuhrungskrafte von Versicherungsunternehmen

BT A et GTRENR

PENSION PROVISION

A \/:vv
Casineum Velden, 18. - 19.06.2015

10.30 Uhr:

11.00 Uhr:

12.00 - 13.30 Uhr:

VORSITZ:

13.30 Uhr:

14.15 Uhr:

14.55 Uhr:

156.35 - 16.00 Uhr:

16.00 Uhr:

16.40 Uhr:

18.15 Uhr:

19.30 Uhr:

DONNERSTAG, 18.06.2015

BegriiBung und Themeneinfiihrung
Pras. GD Prof. Elisabeth STADLER
Bundesobmann Gunther RIEDLSPERGER

FESTVORTRAG
Mag. Othmar KARAS, Abgeordneter im EU-Parlament

anschlieRend: Diskussion

Mittagspause

THEMA: WORSORGE"

Pras. GD Prof. Elisabeth STADLER

Risse im europdischen Haus
Thilo SARRAZIN

Das graue und das bunte Osterreich —
Demographische Herausforderungen und Chancen im 21. Jahrhundert
Univ.-Prof. Dr. Rainer MUNZ, Erste Group Bank AG

Die gesetzliche Pensionsversicherung - ein Ausblick
GD Dr. Winfried PINGGERA, Pensionsversicherungsanstalt (PVA)

Pause

Vorsorge aus Sicht der Privaten Versicherungswirtschaft
Vorst.Vors. Dr. Peter THIRRING, Generali Versicherung AG

Impulsreferat zum Thema ,,VORSORGE"
Univ.-Prof. Dr. Andreas KHOL, Budesobmann d. Osterr. Seniorenbundes

mit anschlieRender PODIUMSDISKUSSION

Mag. Thomas HASSLER (BAV Koban & Partner GmbH),

KR Rudolf MITTENDORFER (VERAG GmbH), GD Dr. Winfried PINGGERA,
VD DI Manfred RAPF (Sparkassen Versicherung AG) (angefragt),

Vorst.Vors. Dr. Peter THIRRING, Jugendvertreter (N.N.)

Diskussionsleitung: Ronald BARAZON

Ende des ersten Veranstaltungstages

Abendveranstaltung mit Verleihung des OVM-Awards + ,,Ehrennadeln®
BegriiRung: Landeshauptmann-Stellvertreterin Dr.Gabriela Schaunig-Kandut

Der Versicherungsmakler M Juni 2015
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Internationales Symposion fiir Versicherungsmakler
und Fiihrungskrafte von Versicherungsunternehmen

PENSION PROVISION

W K O[O WARIMS AV,
Casineum Velden, 18. - 19.06.2015

FREITAG, 19.06.2015

THEMA: ,PROVISION*“

VORSITZ: em.o.Univ.-Prof. Dr. Attila FENYVES
9.30 Uhr: Liveberichte zur Provisionsthematik
« Gesamtiiberblick
N.N.
9.50 Uhr: ¢ Aus Landern mit Provisionsverbot
N.N.
10.10 Uhr:; « Aus der Schweiz

Prof. Dr. iur. Anton K. SCHNYDER,
Lehrstuhl fur Privat- und Wirtschaftsrecht, Universitat Zirich

10.40 Uhr; Auswirkungen des Provisionsverbots bzw. der —offenlegung auf den
osterreichischen Versicherungsmarkt (Arbeitstitel)
N.N.

11.00 -11.30 Uhr: Pause

11.30 Uhr: o Der Versicherungsmakler im Wettbewerb
Obmann Gunther RIEDLSPERGER, Fachverband d. Versicherungsmakler

11.50 Uhr: PODIUMSDISKUSSION
zum Thema ,,Vergiitung der Vermittlerdienstleistungen*
Christoph BERGHAMMER, MAS (Fachverband der Versicherungsmakler),
Dr. Beate BLASCHEK (BMASK),
Dr. Josef KUBITSCHEK (Verein fur Konsumenteninformation),
GD Mag. Robert LASSHOFER (Wiener Stadtische Vers. AG VIG),
GD KR Hartwig LOGER (Uniga Insurance Group AG)

Diskussionsleitung: Ronald BARAZON

13.15 Uhr: Veranstaltungsende

Der Versicherungsmakler B Juni 2015



E VM Interview

,Ich bin ein leidenschaftlicher
Verfechter der Provision”

Von der Steuerreform liber die aktuelle Debatte zur Lebensversicherung, die Konsequenzen des Stim-
mungstiefs in der Wirtschaft bis zu strategischen Zielen der Wiener Stadtischen reicht das Themenspek-
trum: Robert Lasshofer, Vorstandschef der Stadtischen, nimmt im VM-Interview ausfiihrlich Stellung.

VM: Die Steuerreform geht in die parla-
mentarische Zielgerade. Wie fillt Ihr per-
sonliches Urteil dazu aus?

Lasshofer: Es war dringend geboten, et-
was fiir den Konsum zu tun, die Kaufkraft
zu steigern und den privaten Haushalten
mehr Luft zum finanziellen Atmen zu ge-
ben. Ich hoffe, dass jetzt auch die Stim-
mung wieder besser wird und dass es un-
ter anderem eine Riickkoppelung fiir die
Sparquote gibt. Dass wir im Wirtschafts-
leben derzeit mehr Optimismus brau-
chen, ist ja evident.

Robert Lasshofer: ,,Wir kommen seit 191
Jahren allen unseren Zusagen nach.”

Der Versicherungsmakler B Juni2015

Leider kommt in der Steuerreform der
Begriff Eigenvorsorge nicht vor - weder in
der Vorlaufdebatte noch in den Maf3nah-
men. Sind Sie davon enttduscht?

Wir miissen die engen fiskalischen Mog-
lichkeiten zur Kenntnis nehmen. Was mich
jedoch an der Pensionsdebatte stort, ist
diese rigide Entweder-oder-Positionie-
rung. Hier das alleinseligmachende Umla-
geverfahren, dort die Grundhaltung, es
werde flir die heute Jiingeren dereinst
iiberhaupt keine Pension mehr geben. Es
wird die staatliche Pension weiter geben,
aber gleichzeitig steigt die Notwendigkeit
fiir den Einzelnen, rechtzeitig etwas gegen
die individuell drohende Pensionsliicke zu
tun. Wir brauchen ein Konzept des Sowohl-
als-Auch. Wenn Sie sich die aktuellen
Durchschnittspensionen ansehen, dann

wissen Sie, was ich meine.

Bei der Einsicht in das Pensionskonto
scheint aber etwas die Luft draufien
zu sein ...

Diesen Eindruck habe ich iiberhaupt nicht.
Das Interesse ist vital und aufrecht. Aber
der Vertrauensschwund in das Umlage-
system fithrt bei vielen Jungen zu einer
resignativen Haltung. Das ist falsch. Wir
brauchen in Osterreich eine seridse, fak-
tenfundierte und nicht ideologisch-schrill
gefiihrte Pensionsdebatte.

Ihr Vertrauen in die Lebensversiche-
trotz der
Niedrigzinsphase? In

rung ist unerschiittert,
anhaltenden
Deutschland wird ja mittlerweile bereits
der Zusammenbruch der Lebensversi-
cherung befiirchtet?

Ich sehe zur Lebensversicherung, die vor

allem das Uberlebensrisiko - also die

Chance, dass man alter wird als der Durch-
schnitt — abdeckt, keine Alternative. Nur
dieses Instrument garantiert die verein-
barte Leistung bis zum Lebensende. Die
Situation in Deutschland ist mit jener in
Osterreich kaum zu vergleichen. Erstens
haben die Deutschen deutlich spater mit
der Senkung des Verrechnungszinses
begonnen, andererseits sind die Laufzei-
ten der deutschen Lebensversicherungen
deutlich langer.

Aber wie lange hdlt man als Asseku-
ranz eine solche Phase der Minimalver-
zinsung aus?

Wir sind als Stadtische in den vergangenen
191 Jahren unseres Bestehens allen Ver-
pflichtungen nachgekommen. Und da la-
gen immerhin zwei Weltkriege und einige
wirtschaftliche Depressionen in diesem
Zeitraum. Selbst wenn die Niedrigstzins-
phase noch einige Jahre anhilt, wird die
Wiener Stddtische all ihre Verpflichtungen
erfiillen konnen - was nicht heif3t, dass wir
uns eine solche Phase wiinschen.

Wie hoch ist der durchschnittliche Ga-
rantiezins in Ihrem LV-Bestand?

Das sind derzeit 2,36 Prozent. Der
Durchschnitt der heimischen Lebens-
versicherer liegt bei knapp unter drei
Prozent. Die Wiener Stddtische hat
diesbeziiglich ein gutes Portefeuille,
wobei die pramiengeférderte Zukunfts-
vorsorge hier eine grof3e Rolle spielt.

Aus der Branche hort man, dass kaum
noch einer mit dem Einmalerlagsboom
gliicklich ist.

Der Boom ebbt ab. Die Einmalerldge haben
in den ersten vier Monaten dieses Jahres



bei der Stadtischen um 18 Prozent abge-
nommen, dennoch wachsen wir auch im
Produktbereich Lebensversicherung in der
Prémie. Hohe Betrage im Einmalerlag im
sechsstelligen Bereich sind bei uns bewilli-
gungspflichtig. Gleichzeitig steigt aber die
Nachfrage nach einer lebenslangen Rente
spiirbar an, was erfreulich ist. Generell ist
die Lebensversicherung derzeit in keiner
einfachen Situation, aber man sollte und
darf die Lebensversicherung nicht tot-
reden. Es ist eben eine geschaftspolitische
Herausforderung.

Wie gehen Sie als institutioneller Anle-
ger mit diesem Zinsumfeld um?

Wir stocken den Immobilien- und Darle-
hensbestand auf, etwa beim Wiener Stadt-
entwicklungsprojekt Seestadt Aspern. Wir
erhdhen aber auch unsere Aktienquote
moderat um attraktive und langfristig vali-
de Dividendentitel.

Wie steht es um die Pflegevorsorge, die
Ihnen persénlich ja sehr am Herzen
liegt?

Auch da haben wir einen langen Atem. Das
Bewusstsein fiir dieses Risiko wdchst,
wenn auch die Pflegeversicherung als Pro-
dukt noch nicht boomt. Ein wichtiger
Schritt ware die Ausweitung der Zukunfts-
vorsorge auf den Pflegefall. Hier braucht es
nur eine Widmungsdnderung, die den
Staat nichts kostet.

Wie entwickeln sich die anderen Produkt-
sparten und das Jahr 2015 insgesamt?

In der Schaden-Unfall-Versicherung ist
der Wettbewerb weiterhin enorm. Im Kfz-
Bereich beobachten wir insgesamt einen
giinstigeren Schadensverlauf, was auf we-
niger Personenschdden im Unfallgesche-
hen, auf mildere Winter und andere Ent-
wicklungen im Fahrverhalten zuriickzu-
fithren ist. Wir versuchen das Preisniveau
- im Gegensatz zu anderen Anbietern, die
voll in die Rabattierung einsteigen - zu
halten, aber der Kfz-Tarif ist nach wie vor
ein sehr sensibler Preis in der Versiche-

rungswirtschaft.

Was den Jahresverlauf bei der Wiener
Stadtischen betrifft: Von Janner bis Ende
April hat sich das Pramienaufkommen um
ein Prozent gegeniiber 2014 erhsht. Wir
sind also auf dem Weg eines kontinuier-
lichen Wachstums, bei dem wir die Er-
tragsorientierung nie aus den Augen
verlieren.

Vor der Finanzkrise war die Allfinanz-
Dienstleistung - also alle Produkte, ob
Bank oder Versicherung - aus einer
Hand das stark beworbene Vertriebs-
modell. Nach den bekannten Turbulen-
zen, die zur weltweiten Krise fiihrten,
besann man sich wieder der Speziali-
sierung und Fragmentierung. Ist das
Allfinanzkonzept endgiiltig iiberholt?
Kreditwirtschaft und Versicherungswesen
sind nun einmal zwei verschiedene Welten.
Das ldsst sich an einem Beispiel gut do-
kumentieren: Gerdt ein Kreditkunde in
Zahlungsriickstand, dann muss die Bank
wertberichtigen, wird eine Sachversiche-
rungspramie nicht mehr bezahlt, dann ist
der Versicherer leistungsfrei. Generell ist
das Bediirfnis nach Kompetenz, Professio-
nalitdt und Spezialwissen grofRer gewor-
den. Es wird bei der Trennung der beiden
Welten bleiben.

Wie beurteilen Sie die Versicherungs-
makler in Osterreich aus der Sicht eines
grofien Kompositversicherers?

Die Versicherungsmakler sind in Oster-
reich stark etabliert, und dasist gut so. Wir
haben eine sehr gute Maklerquote in der
Sachversicherung. Leider werden die so-
genannten biometrischen Risiken bzw. die
Absicherung derselben von vielen Maklern
noch vernachldssigt. Diese Risiken werden
auch am Markt, also im Kontakt mit den
Klienten, aus meiner Sicht zu wenig ange-
sprochen. Da lassen manche Makler ein
wichtiger werdendes Marktsegment un-
beachtet liegen.

Die Diskussion iiber die IMD II hat an
Brisanz verloren ...

. weil wichtige Bestimmungen in die

. Es war hochste Zeit, etwas fiir die
Kaufkraftverbesserung zu tun.”

nationalstaatliche Kompetenz bzw. Op-
tion verlagert worden sind. Ich habe mich
ja immer gefragt, wem die vielen Stell-
schrauben, die man auf EU-Ebene dem
Versicherungsvertrieb und damit auch
den Maklern anlegen wollte, niitzen sol-
len. Wo liegt der Nutzen fiir den Konsu-
menten? Die Provision gehort hierzulande
gleichsam strukturell zum Versicherungs-
wesen. Ich bin ein leidenschaftlicher Ver-
fechter der Provision, weil sie dazu fiihrt,
dass die Menschen offensiv auf ihre per-
sonlichen Risiken angesprochen werden
und dafiir professionelle Deckungskon-
zepte bekommen. Das wiirde auf Honorar-
basis so nicht funktionieren. Ein Ergebnis
ware chronische Unterversicherung oder
Nichtversicherung bei Personen, die sich
ein Honorar nicht leisten konnen oder
nicht leisten wollen. |

Der Versicherungsmakler ™ Juni 2015



Bl veendstansgoment

RSS-Folder fiir alle Makler

Neue Informationsoffensive: Die Rechtsservice- und Schlichtungsstelle des Fachverbandes soll bei
allen Versicherungsmaklern bekannter und als wichtige Institution etabliert werden.

er Fachverband der Versicherungsmak-

ler wird noch vor Sommerbeginn allen
Fachgruppen anhand der aktiven Mitglieder-
zahlen eine Erstausstattung mit dem Informa-
tionsfolder zur RSS zukommen lassen. Die
Fachgruppen sind dann fiir die Verteilung an
die einzelnen Mitglieder zusténdig, sodass je-
des Mitglied einen RSS-Folder zur Verfiigung
hat. Die Kosten tragt der Fachverband. Die
Bestellung von zusétzlichen Exemplaren kann
iiber die Fachgruppen erfolgen, fiir die Bereit-
stellung in geniigender Anzahl sorgt wieder
der Fachverband. Hierzu werden die Mitglieder
aber noch von den Fachgruppen gesondert in-

1R VERSICHERUNGSMAXLER .
DIE BESTE VERSICHERUNG

formiert. Im Jahr 2006 hat der Fachverband
bekanntlich die Rechtsservice- und Schtich-
tungsstelle (RSS) eingerichtet, die insbheson-
derevon Versicherungsmaklern fiir deren Kun-
den bei rechtlichen Auseinandersetzungen
mit Versicherern (z.B. Deckungsablehnun-
gen) kontaktiert werden kann.

Eine aus fiinf Fachleuten bestehende Kom-
mission beurteilt dazu unter dem Vorsitz von
SenPris. d. OLG i.R. Hofrat Dr. Gerhard
Hellwagner den von den Parteien aufler
Streit gestellten Sachverhalt und gibt eine
rechtlich fundierte Empfehlung ab. Diese
ist zwar rechtlich unverbindlich, hat aber

o .
WP ;
-

Rechisservice- und Schlichtungsstelle

des Fachverbandes der Versicherungsmakier und
Berater in Versicherungsangelegeriheiten

aufgrund ihrer profunden fachlichen Qua-
litdt ein hohes faktisches Gewicht. In eini-
gen Fallen wurden die Empfehlungen der RSS
auch bereits als Privatgutachten vor Gericht
verwendet. Dariiber hinaus fungiert die RSS
auch als Verfasser eines monatlichen Versi-
cherungsrechts-Newsletters; in diesem wer-
den wesentliche versicherungsrechtliche
und vermittlerrelevante Entscheidungen os-
terreichischer und europaischer Gerichte
ebenso aufbereitet wie die Rechtsprechung
zu grundsatzlichen Rechtsthemen.

Der Versicherungsrecht-Newsletter wird
den Mitgliedern des Fachverbandes iiber
die Landesorganisationen (Fachgruppen)
monatlich zur Verfiigung gestellt. |

Die RSS schlichtet bei Streitigkeiten
zwischen Versicherungskunde und
Versicherer, wenn ein Versicherungs-
makler am Verfahren beteiligt ist (hdu-
fig wegen Deckungsablehnung des
Versicherers), bei Streitigkeiten zwi-
schen Kunde und Makler (meist Haf-
tungssachen) sowie bei Streitigkeiten
zwischen Makler und Versicherer.

ik Was wird bendtigt, um die Rechtsservice- und
' Vil Schlichti

lle in Anspruch nehme

w 2006 hat der Fachverband die Rechtssenvice- und Schiicht
2 die insbesonders von

rge
Kuncien Bei e [hiufg wegen Deckungsablehnung des Versichoners)
B bei Streitigheiten rwischen Kunde und Makler (metst Haftungssachen)

¥ bei Streibgheten rwischen Makier und Versichenar

Viorsit? von Hes

Hafrat Dr. Gerhard Dariiber hinaus

von den Parteien auler S .

ten Sachver ¥ prift die FSS den unstritfigen Sachverhall in rechtilcher Hinsicht.

® gt ene Empfeh n die Streitparteien ab, und

tselementen auf, wer was 7 beweisen hat

e
Vi NN die Rechl
ind Schlichtungsstelle nicht Wie lange dauert das Schlichtungsverfahren?

® Dia RSS kann kene Sachverstindigengutachten einholan. 2B wodurch ein
Schaden verursacht wurde brw. whe hoch ein Schaden koniret ist

® Dia ASS kann kene
Schadigers behandel
Almeinanclers gon il deem aige

5-Mewsletier wind dan Mitgbedern des Fach

desorganisationen (Fachgruppen! monatich

® [ie ASS st keine Rechtsvertretung in einem ge

* [ ASS pruft ohne Voriegen e

nicht auf enen gellend gemachten Arspruch reageert
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HDI: Individuallosungen
und viel Kundenservice

Kontinuitat in einem schwierigen Umfeld bleibt das strategische Unternehmensziel. HDI setzt
hierzulande in der Industrieversicherung auf Individuallosungen und im Kfz-Bereich auf noch
mehr Service. Das Vorstandsduo Giinther Weif3 (Vorsitzender) und Ing. Thomas Lackner im

VM-Gesprach.

B ei knapp 190 Millionen Euro lag die
verrechnete Bruttopramie 2014
bei der HDI Versicherung AG und somit
gut ein Prozent iiber dem Ergebnis des
Jahres 2013. Davon entfielen rund 85
Prozent auf Osterreich, knapp 8 Prozent
auf die Aktivitaten in der Tschechischen
Republik, 4 Prozent auf die Slowakei und
etwas weniger auf Ungarn. ,Eine Com-
bined Ratio von netto 96,21 Prozent be-
legt den positiven Abschluss im Vorjahr,
obwohl wir einen GroRschaden zu ver-
kraften hatten”, kommentiert Giinther
WeilR die Ertragssituation.

Im Inland war bei der Pramie Stagnation
angesagt, wahrend , unsere Niederlassun-
gen in den CEE-Landern mit malge-
schneiderten Losungen im Industriebe-
reich Neukunden gewinnen konnten”,
interpretiert Thomas Lackner das steigen-
de Pramienaufkommen in diesen Landern.
Fiir 2015 sehen die beiden HDI-Vorstdn-
de weiterhin ,ein stabiles Volumen”. Fiir

einen signifikanten Wachstumsschub
fehlen die gesamtokonomischen Rah-
menbedingungen: Das Investitionsvo-
lumen in Osterreich ist weiterhin auf
bescheidenem Niveau, vor allem der
industrielle Investitionsmotor ist - trotz
niedriger Zinsen - noch nicht ange-
sprungen. Das wirkt sich naturgemaR
ddmpfend auf das Industriegeschaft aus.
Hingegen zeichne sich in den CEE-Ldn-
dern, in denen man engagiert sei, mo-
derates Wachstum ab.

.Wir bleiben bei unserem Fokus auf gro-
Rere Unternehmen und bieten dort wei-
terhin die individuell maRgeschneiderte
Losung an”, unterstreicht WeiR. Von den
vielen am Markt auftauchenden All-in-
Produkten hdlt er in diesem Segment
nicht viel. Es gdbe bei den gewerblichen
Komplett-Sachversicherungen einen In-
novationsboom, doch dessen Produkte
eigneten sich eher fiir KMU. Dariiber hin-
aus erschwere dieses vielféltige Produkt-

HDI-Vorstandsduo Weif/Lackner: ,,Das Werkstattkonzept ist ein voller Erfolg.”
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Giinther WeiB3: ,Wir bleiben in
der Industrieversicherung beim
Individualansatz.”

angebot die Ubersicht. ,Wir bleiben da-
her bewusst gegeniiber der gewerblich-
industriellen Klientel beim Individual-
ansatz”, bekraftigt auch Lackner.

In den ersten Monaten des laufenden
Geschéftsjahres sei ein GrofRschaden er-
freulicherweise bisher ausgeblieben.
Auch der Schadensverlauf in der Kfz-
Versicherung, einer Kernkompetenz
der HDI in Osterreich, sei bisher erfreu-
lich. Vor allem der mildere Winter habe
sich positiv ausgewirkt. Aber generell
stagniere mit einem Zuwachs von gera-
de mal 0,3 Prozent das Volumen - im
Gesamtmarkt wie bei der HDI.

Wie hélt man Volumen und Marktanteil?
LMit
rung”, so die beiden Vorstandsmitglie-

konsequenter Serviceorientie-
der unisono.

Das Werkstattenkonzept beispielsweise ist
ein voller Erfolg. ,Wir haben derzeit 190
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Werkstattpartner quer durch Osterreich,
bei denen unsere Kfz-Kunden einen
11-prozentigen Rabatt geniefen”, erldu-
tert Lackner. Die Zahl soll konstant blei-
ben, man will jedoch in Zukunft starker in
Richtung Markenwerkstatt - etwa VW/
Audi - gehen, denn diese Marken ver-
zeichnen hohe Zulassungswerte.
Mittlerweile werden bereits 25 Prozent
der Kaskoschdden iiber dieses HDI-Part-
nernetz abgewickelt. Ein Umstand, der
auch den Versicherungsmaklern — mit Ab-
stand die wichtigste Vertriebspartner der
HDI - stdrker als motivierendes Argument
dienen sollte.

Eng mit dem Thema Kfz-Haftpflicht ist
naturgemdlR der gewerbliche Fuhrpark
verbunden. ,Wir registrieren hier ein
Pramienwachstum von rund 11 Prozent”,
signalisiert Lackner durchaus Zufrieden-
heit. Dennoch: Man nehme bewusst keine
GroRfrachter in das Portefeuille auf und
gehe bei der Hereinnahme von sogenann-
ten Flottenrisiken den selektiven Weg.
»Die Unternehmen brauchen eine giinsti-
ge Abwicklung der Schadensfdlle und sind
auch fiir zusétzliche Informationen bzw.
Dokumentationen zum Schadensverlauf
eines Fuhrparks dankbar.”

In der Rechtsschutzversicherung regis-
triert man bei HDI Wachstum: Bis Ende
April gibt es in der privaten RS einen
Zuwachs von 5 Prozent. Auch hier domi-

Sicher.EntSpang

\ ers'ichert ist,

Thomas Lackner: ,, Auch Makler
kommen am Motorradmarkt
nicht vorbei.”

niert der Servicegedanke: HDI hat ein
eigenes Anwaltstelefon installiert, das den
Versicherten jederzeit fiir eine rechtliche
Erstbeurteilung zur Verfiigung steht. Ubri-
gens konnen sich auch Versicherungsmak-
ler dieser Einrichtung bedienen.

Starker als bisher engagiert sich die HDI
im Motorradsegment. In Kooperation
mit dem OAMTC veranstaltet man nun-
mehr jahrlich einen Wettbewerb zur Fahr-
sicherheit der Einspurigen, die vor allem
in den Sommermonaten die Unfallstatisti-
ken verschlechtern. ,Ab einer Kubatur
von 500 Kubikmeter ist dieser Markt fiir

uns von Interesse”, betont Lackner. Auch
die Makler kdmen an diesem Markt, der
zunehmend von Besserverdienern in dlte-
ren Semestern dominiert werde, nicht
vorbei, meint WeiR, der darauf verweist,
dass die Provisionssitze bei einer Mo-
torradversicherung genauso hoch sind
wie beim Pkw.

Wahrend das Pramienaufkommen in der
heimischen Versicherungswirtschaft der-
zeit nur sehr langsam wachst, steigen die
Kosten, vor allem rund um Solvency II.
Auch bei der HDI. ,Wir miissen als Gesell-
schaft davon ausgehen, dass die Vorberei-
tung und dann spater die Administration
von Solvency II einen Aufwand von 3
Mannjahren verursacht”, skizziert Weil
die Belastung. Es kommt zu Steigerungen
der Kosten in der Informationstechnologie
und in der Verwaltung bei der operativen
Umsetzung. ,Die Margen werden aller-
dings nicht besser,” so Weil. Man verla-
gere aber bei der HDI Verwaltungskosten
nicht zu den Maklern, denn man wolle im
Gegenteil mehr Service bieten. Die Pra-
mie konne im Regelfall derzeit nicht stei-
gen, der ,Markt akzeptiert das einfach
nicht”. Diese Kosten-Erlds-Schere erwar-
tet die HDI-Fiihrungscrew noch fiir die
nachsten beiden Jahre. Fazit: schlanke
Strukturen und ein beinhartes Kosten-

management, ohne allerdings beim Kun-

den- bzw. Maklerservice zu sparen. |
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m VersicherungsMarkte

Reiseschaden kann
die Existenz bedrohen

Wenn jemand eine Reise tut, dann kann er was erleben - manchmal sogar sein blaues Wunder. Eine
passende Reiseversicherung garantiert zwar keinen storungsfreien Urlaub, aber zumindest einen
sorgenfreien. Eine Bestandsaufnahme.

Die Reiseversicherer warten mit einer gan-
zen Palette an mal3geschneiderten Pro-
dukten auf. Den heimischen Assekuranzen
geht es dabei um nicht weniger als um
die Verhinderung volkswirtschaft-
licher Schdden: ,Jeder 50. hat im
Urlaub einen Schadensfall”, betont
etwa Andreas Sturmlechner, Vor-
stand der Europdischen Reiseversi-
cherung. ,Als Reiseversicherer fan-
gen wir auch existenzbedrohende
Kosten ab - das hat hohe volkswirt-
schaftliche Relevanz.” So kann ein
banaler Unfall bei einer Auslandsreise
bedeutende Kosten nach sich ziehen.
Arzthonorare, Spitalsaufenthalt oder
der Heimflug im Ambulanz-Jet kon-
nen dabei rasch in die Zehntausende
gehen. Der Anspruch, hier einen un-
verzichtbaren Dienst fiir die Konsumenten

zu leisten, ist also nicht {ibertrieben.

Fuad Izmirlija: ,Verbraucher-
schiitzer raten dringend dazu,
eine Auslandskrankenver-
sicherung abzuschlieBen.”
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So mancher Reisende verldsst sich jedoch
auf Schutzbrief oder Kreditkarte. Diese
bieten jedoch keineswegs liickenlosen

Mag. Wolfgang Lackner, Vorstands-
vorsitzender der Europdischen rdt
auch im Inland zur Reiseversiche-

rung: ,,Auch in Osterreich hat ein
Hotel das Recht auf eine Stornozah-
lung”, gibt er zu bedenken. ,Sollte
eine Hubschrauberbergung notwen-
dig sein, werden auch diese mitunter
sehr hohen Kosten von der Reisever-
sicherung iibernommen. Die Sozial-
versicherungen bleiben bei Freizeit-
unfillen leistungsfrei.”

Schutz. Gleich vorweg: Fiir bestimmte
Bediirfnisse oder Destinationen kann ein
Mix aus E-Card, Kreditkarte und Auto-
Schutzbrief absolut ausreichen. Wichtig
ist dabei jedoch, im Vorfeld haarklein zu
iiberpriifen, welche Schadensfille bis zu
welcher Hohe gedeckt sind. Hier ist der
Makler ein unverzichtbarer Berater. Wer
nicht lang dariiber nachdenken mdchte,
ob und was er versichert hat, der ist mit
einer umfassenden Reiseversicherung
besser bedient.

Schutz vom Profi
+Eine Reiseversicherung hilft vor allem,
Risiken effizient abzudecken”, erkldrt Dr.
Christoph HeiRenberger, Osterreich-
Chefvon Allianz Global Assistance (AGA).
Am wichtigsten ist die medizinische Ver-
sorgung auf Reisen, da diese im Fall der
Falle sehr teuer kommen kann.” Im Scha-

densfall ersetzt die AGA Kosten bis zu einer

Million Euro. AuRerdem {iibernimmt sie
Organisation und Kosten fiir Nottransport,
Suche und Bergung sowie Riickreise, Haft-
pflichtschaden und Reiseabbruch,
Kosten bei Gepackverlust oder Dieb-
stahl und eine Reihe von Assistance-
Leistungen. Mit dem Stornoprodukt
ALL RISK haben Kunden die Mdg-
lichkeit des Reiseriicktritts aus je-
dem personlichen Grund. ,Dass im-
mer wieder Unvorhergesehenes pas-
sieren kann, belegen auch die tdglich
einlangenden Schadensmeldungen
und Anrufe in unserer Wiener Not-
rufzentrale”, betont der Experte.

Die deutsche HanseMerkur ist seit
2012 am heimischen Markt prasent.
,Nicht alle Therapien kann die Kran-
kenkasse in der Heimat iiberneh-
men. Verbraucherschiitzer raten deshalb
dringend dazu, eine Auslandskranken-
versicherung abzuschlieRen”, betont Ver-
triebsdirektor Fuad Izmirlija. Auch die
Hanse Merkur rdt zum Stornoschutz, be-
sonders angesichts steigender Reiseprei-
se. ,Bei der Urlaubsplanung sollte der Rei-
sendesichnach der Héhe der Stornokosten
erkundigen. Wir empfehlen immer die
Kombination mit der Reiseabbruchversi-
cherung. Als einziger Anbieter erstatten
wir den gesamten Reisepreis, wenn eine
Reiseunterbrechung aus einem versicher-
ten Grund in der ersten Halfte erfolgt.”

Mag. Wolfgang Lackner, Vorstandsvor-
sitzender der Europdischen, rat auch im
Inland zur Reiseversicherung: ,Auch in
Osterreich hat ein Hotel das Recht auf
eine Stornozahlung”, gibt er zu beden-
ken. ,Sollte eine Hubschrauberbergung
notwendig sein, werden auch diese mit-
unter sehr hohen Kosten von der Reise-
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Christoph HeiBenberger: ,,Im
Vorjahr waren rund 20 Pro-
zent der iiber die Makler ver-
kauften Versicherungspoliz-
zen Jahresschutzprodukte.”

versicherung iibernommen. Die Sozial-
versicherungen bleiben bei Freizeitun-

fallen leistungsfrei.”

Jahresticket
Vielreisende sollten sich iiberlegen, ob
sie nicht gleich eine Jahrespolizze ab-
schlieRen: Die Ganzjahresreiseversiche-
rung zahlt sich bereits ab zwei Reisen
aus, die Sorge, ob alles abgedeckt ist,
kann man dann zumindest fiir zwolf
Monate vergessen.
~Schon ab elf Reisetagen oder ab zwei
Reisen pro Jahr sind Urlauber in der Jah-
resversicherung giinstiger versichert als
in einer Versicherung nur fiir eine Reise”,
rechnet Izmirlija vor. Auch Spontan-trips
erfordern dann keine lange Vorbereitung
- Kunden konnen so oft verreisen, wie
sie mochten.

Der AGA TOP Jahresschutz bietet Viel-
reisenden umfassenden Auslandskran-
ken-, Unfall- und Gepdckschutz sowie
einen zusatzlichen Kfz-Mobilitdtsschutz.
,Ein besonderes Zuckerl fiir Familien,
auch fiir Patchworkfamilien, ist die Mog-
lichkeit zur Mitversicherung von bis zu
fiinf Kindern im Alter bis zu 25 Jahren”, so

HeiRenberger.

Fixer Bestandteil der meisten Kreditkar-
ten ist heutzutage ein Versicherungs-
paket. Auch die Autofahrerclubs ARBO
und OAMTC haben Reiseversicherungen
im Angebot. Beim OAMTC kann man bei-
spielsweise den Schutzbrief mit einem
Reiseschutz kombinieren. Zwar enthilt
der Schutzbrief selbst auch Elemente der
Reiseversicherungspalette,  vollstandig
ersetzen kann er diese nicht. So ist bei-
spielsweise der Geltungsbereich auf Euro-
pa beschrankt, und die Deckungssummen
fallen sehr niedrig aus. Bei einem mehrta-
gigen Krankenhausaufenthalt kommt der
Versicherte mit 75.000 Euro oft nicht aus.
Andererseits bietet gerade der Schutzbrief
eine Reihe von Leistungen, die bei Auto-
reisen niitzlich sein konnen, etwa Kfz-
Riickholung oder Pannenhilfe.

,Flr die Europaische ist die Reiseversi-
cherung das Kerngeschaft. Wir haben in
diesem Segment mehr als hundert Jahre
Erfahrung”, betont Lackner das Allein-
stellungsmerkmal der Spezialversicherer.
.Wir {iberpriifen unsere Leistungen per-
manent und passen sie an.” HeilRenber-
ger hebt die Assistance-Leistungen her-
vor: ,Der Vorteil der Reiseversicherung
ist, dass sie 24 Stunden am Tag welt-
weiten Maximalschutz bietet und Risiken

am effizientesten abdeckt.”

Gut beraten

Der GroRteil der Polizzen wird derzeit im
Reisebiiro verkauft. Nach Vorstellungen
der EU soll sich das zwar dndern, die Rei-
seversicherer kdmpfen jedoch darum,
den Status quo zu erhalten. Auch wenn
das so manchem Makler ein Dorn im Auge
ist: Tatsache ist, dass der Abschluss von
Reiseversicherungen am POS den groR-
ten Erfolg zeitigt.

Dennoch sind die Makler wichtige Ver-
triebspartner in der Reisesparte: ,Rei-
seversicherungen werden vor allem dann
iilber Makler gebucht, wenn es sich um
Auslandsaufenthalte im Allgemeinen -
also Studium, Ausbildung im Ausland
oder beruflicher Auslandsaufenthalt -

handelt”, erklart Fuad Izmirlija. ,Wir bie-

Wolfgang Lackner: ,,Die
Reiseversicherung ist unser
Kerngeschéft. Wir haben in
diesem Segment mehr als
hundert Jahre Erfahrung.”

ten unseren Maklern personliche Betreu-
ung durch unseren Account Manager.
Hiermit kénnen wir unseren Partnern eine
individuelle Betreuung und den gleichen
Ansprechpartner bieten.” ,Anlassbhezo-
gene Abschliisse bei der Reisebuchung
werden vermehrt in den Reisebiiros getd-
tigt, da sie beim Verkaufsgesprach thema-
tisiert und oft gleich abgeschlossen wer-
den”, so Wolfgang Lackner. ,Die Makler
forcieren aber den Verkauf von Jahres-
reiseversicherungen, sowohl fiir Privat-
als auch Geschiftsreisen.” Uber die Mak-
lerschiene lukriere man rund zehn
Prozent des Umsatzes.

Bei der AGA kommen rund fiinf Prozent
iiber den unabhdngigen Vertrieb, Ten-
denz steigend. Laut HeiRenberger ,ein
wichtiger Beitrag zum Vertrieb”. Tatsdch-
lich kdmen sehr viele Jahresreiseversi-
cherungsabschliisse iiber die Makler. ,Im
Vorjahr waren rund 20 Prozent der iiber
die Makler verkauften Versicherungs-
polizzen Jahresschutzprodukte.” Die
personliche Betreuung und Unterstiit-
zung sowie die regelmdRige Schulung
der Makler durch den AulRendienst seien
besonders wichtig: ,Sie bildet die Basis

filr unseren gemeinsamen Erfolg.” |

Der Versicherungsmakler B Juni 2015
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,Die Flotte” glinstig managen

Die Verwaltung des Fuhrparks ist ein nicht unwesentlicher Kostenfaktor im Unternehmen. Viele
Firmen nehmen die Dienste der Versicherer in Anspruch, denn die Assekuranzen bieten eine ganze
Reihe von Dienstleistungen fiir die ,,Flotte™.

ie Kfz-Versicherer widmen dem be-
B trieblichen Fuhrpark erhéhte Auf-
merksamkeit. ,Wir bieten verschiedene
Lésungen je nach GrofRe des Fuhrparks”,
erklart
Versicherungstechnik Kfz-Sparten der

Katharina Brunner, Leiterin
Zurich. ,Neu ist seit Kurzem unsere
Kleinflottenldsung, ein Sammelvertrag fiir
kleine Fuhrparks ab zehn Fahrzeugen.
Weniger Verwaltungsaufwand, eine klare
Kosteniibersicht und der flexibel gestalt-
bare Deckungsumfang sind nur einige der
Vorteile.” Fiir Fuhrparks ab 20 Fahrzeugen
bietet Zurich individuelle Schadensaus-
wertungen fiir Vermittler und Kunden.
Uber das Maklernetz kénnen zudem Po-
lizzen- und Schadensinformationen abge-
fragt werden. Fiir Fuhrparks mit einer
hoheren Mindestpramie besteht die Mog-
lichkeit einer Gewinnplanvereinbarung.
Bei gutem Schadensverlauf wird den Kun-
den ein gewisser Pramienanteil fiir das
vergangene Jahr zuriickerstattet.

Auch die Allianz Gruppe in Osterreich

bietet ihren Firmenkunden bedarfsorien-

Katharina Brunner: ,Ldsungen
nach GroBe des Fuhrparks.”
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tierte Losungen. ,Wir stehen beim Fuhr-
parkmanagement als erfahrener Versiche-
rungspartner zur Verfiigung und stehen
fiir faire Preise und prompte Schadens-
requlierung”, so Mag. Klaus Brand-
im  Market
Management. Seit Jahresbeginn kénnen

stetter, Abteilungsleiter
Fuhrparks ab zehn Fahrzeugen zu giins-
tigen Konditionen im Paket versichert
werden. ,Dabei wird von den Kfz-Experten
der voraussichtliche Schadenbedarf pro-
gnostiziert und ein Rahmenvertrag er-
stellt, der eine fixe Gesamtpramie vor-
sieht.” Neben dem fairen Preis-Leis-
tungs-Verhdltnis betont man bei der
Allianz auch die Transparenz und die Fle-

ments”, so Walter Kupec, Vorstand
Ressort Schaden/Unfall.

Kernkompetenz Versicherung
Eine Philosophie, die man auch bei Uniqa
Osterreich teilt: ,Selbstverstindlich ver-
sichern wir den Fuhrpark vieler Unter-
nehmen. Zusatzlich gibt es bei uns ein Pro-
dukt, das speziell den Bedarf von KMU
abdeckt”, betont Sachversicherungsvor-
stand Robert Wasner. So gibt es fiir Fuhr-
parks ab fiinf Fahrzeugen ein spezielles
Paket fiir Pkw und Klein-Lkw. Die Pra-
mienberechnung ist dabei einfach: Sie
wird unter Zugrundelegung der durch-
schnittlichen Motorleistung aller Kfz des

Fuhrparks berechnet.
,Die so ermittelte Pramie

Neu ist seit Kurzem unsere Kleinflot-

tenldsung, ein Sammelvertrag fiir
kleine Fuhrparks ab zehn Fahrzeu-
gen. Weniger Verwaltungsaufwand, bile
eine klare Kosteniibersicht und der
flexibel gestaltbare Deckungsumfang
sind nur einige der Vorteile.

xibilitdt der Losungen. ,Um einen umfas-
senden Service bieten zu kénnen, koope-
riert die Allianz im Bereich Fuhrpark-
management vom Ankauf bis zur Verwer-
tung der Fahrzeuge mit den Spezialisten
der Unicredit Leasing.” Zusatzlich zum
klassischen Package bietet die Allianz mit
Fuhrpark Pro auch eine telematikge-
stiitzte Losung fiir KMU an.

Die Wiener Stidtische bietet ein Fuhr-
parkmanagement iiber die Flottenma-
nagement GmbH, und auch die Generali
kooperiert in diesem Geschéftsfeld mit
diversen Fuhrparkmanagementanbietern
oder Finanzierungsgesellschaften: ,Wir
konzentrieren uns auf unsere Kernkompe-
tenzen der Risikooptimierung, der Risiko-
absicherung und des Schadensmanage-

ist fiir jedes Fahrzeug
gleich hoch und ermdg-
licht den Firmen eine sta-
Planung.” Dieses
Angebot kann mit einer
Rechtsschutzversiche-
rung erganzt werden.
,Ebenso bieten wir dazu
den Uniga Lenkerschutz an, die einzige
Versicherung am Markt, die dem Lenker
seinen Personenschaden und diverse Fol-
gekosten ersetzt — auch wenn er selbst den
Unfall verursacht oder verschuldet hat”,
erganzt Wasner. Kunden, die ein umfas-
sendes Fuhrparkmanagement inklusive
Finanzierung und Verwaltung wiinschen,
bietet hingegen Uniqa Leasing die ent-
sprechenden Dienstleistungen.
Auch die VAV konzentriert sich auf die
Versicherungsleistungen: ,Wir bieten fiir
Fuhrparks einen umfassenden Versiche-
rungsschutz, der iiber Vermittler bezogen
werden kann”, erklirt Mag. Walter
Schytil, Leiter des Privatgeschdfts. ,Die
Pramiengestaltung hangt vom jeweiligen
Risiko ab. Wir hinterfragen, wie intensiv
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Walter Kupec: ,,Der Makler ist oft
die unterstiitzende Info-Dreh-
scheibe im Flottenmanagement.”

die Lenker eingesetzt werden, welchen
Zeitdruck sie haben, wie stark die Ein-
haltung von Pausenzeiten und Hochst-
strecken gepriift wird, ob regelmafig gro-
Re Distanzen zuriickzulegen sind - oder
ob es sich im Gegensatz dazu nur um einen
Fuhrpark von Vorstandslimousinen han-
delt, die zu einem verhaltnismaRig gere-
gelten Einsatz kommen.” Pakete im klassi-
schen Sinn - etwa Rabatte a la ,zehn zum
Preis von neun” - gebe es hingegen nicht.
,50 eine Vereinheitlichung ware keine
gerechte Losung fiir die Versicherungs-
nehmer”, so Schytil.

Gute Partnerschaft
Die Nachfrage nach Versicherungs-
leistungen fiir Fuhrparks steigt. ,Unsere
Erfahrung zeigt, dass eine nicht unerheb-
liche Anzahl von Kunden alles aus einer
Hand versichern mochte”, unterstreicht
Katharina Brunner. Als Vorteile nennt die
Expertin Ubersichtlichkeit und Priamien-
vorteile. Je grofRer der Fuhrpark, desto
héher sei die Tendenz, alle Vertrage bei
einem Unternehmen abzuschlieRen.
Unterhdlt man Vertrdge bei verschiedenen
Versicherern, konnen unterschiedliche
Ansprechpersonen und Deckungsumféan-
ge schnell unpraktisch werden. ,Natiirlich
gibt es auch einige GroRkunden, die be-

wusst ihre Versicherungen auf mehrere

Anbieter aufteilen, um sich nicht von
einem Versicherungspartner abhangig zu
machen.” Dies sei aber eher die Aus-
nahme.

Das bestdtigt auch Walter Kupec: ,Unter-
nehmen sind auch bei wenigen Fahr-
zeugen, also ohne Flottenversicherungs-
vertrag, in der Regel bei nur einem
Risikotrager versichert.” Betreiber gro-
Rerer Fuhrparks nutzen das Angebot der
Flottenvereinbarung durchaus gern. Die
Vorteile sind Kklar: effiziente Vertrags-
verwaltung, strukturierte Mdglichkeiten
der Risikooptimierung sowie Schadens-
abwicklung und -dokumentation aus einer
Hand. Zusdtzlich
individuellere =~ Schadenbedarfseinschét-

schlagt sich die
zung auch in einer individuelleren Pra-
mienfindung nieder.

,Die heimischen Unternehmen, vor allem
viele der KMU, sehen das Qutsourcing des
Fuhrparks und die Professionalisierung

des Versicherungsmanagements als wich-

Walter Schytil: ,Wir hinterfragen
das Lenkerverhalten sowie die
Nutzungsformen des Fuhrparks
sehr intensiv.”

tigen Baustein fiir nachhaltiges Wirt-
schaften”, so auch Klaus Brandstetter.
,Das Thema wird zunehmend als Kosten-
faktor erkannt, bei dem die Versicherer fiir
mehr Effizienz sorgen kénnen.”

Den Versicherungsmaklern wird durchaus
Kompetenz bescheinigt: ,Sowohl allge-
mein im Bereich Kfz-Versicherung als

auch speziell in der Autohaftpflicht ver-
fiigen die Makler unserer Erfahrung nach

Die Priimiengestaltung héingt vom
Jjeweiligen Risiko ab. Wir hinterfragen,
wie intensiv die Lenker eingesetzt
werden, welchen Zeitdruck sie haben,
wie stark die Einhaltung von Pausen-
zeiten und Hochststrecken gepriift
wird, ob regelmdif3ig grof3e Distanzen
zuriickzulegen sind - oder ob es sich im
Gegensatz dazu nur um einen Fuhrpark
von Vorstandslimousinen handelt, die
zu einem verhdltnismdflig geregelten
Einsatz kommen.

iiber das entsprechende Beratungs-
Know-how”, lobt Brunner. ,Ein Trend ist
der steigende Bedarf der Kaskoversiche-
rung im Firmenbereich, da die Tendenz
zum Leasingfahrzeug steigt.”

Bei der Wiener Stddtischen betont man
die Wichtigkeit der Fortbildung: ,Das not-
wendige Spezialwissen zum Thema
Fuhrparkmanagement muss erarbeitet
werden, und das ist als Folge der Komple-
xitdt extrem aufwendig.” ,Viele Makler
sind in Flottenversicherungsprogrammen
ein wichtiger Partner”, bestdtigt auch
Walter Kupec. ,Sie erarbeiten - oft auch
gemeinsam mit dem Versicherer - die
optimale Versicherungslosung, koordi-
nieren und unterstiitzen bei Optionen in
der Schadensverhiitung, verwalten die
bei Flotten oft recht dynamischen Fahr-
zeugbestdnde, koordinieren in Schadens-
féllen als Informationsdrehscheibe zwi-
schen dem Kunden und Versicherer und
vieles mehr.”

Und auch die VAV betont die Wichtigkeit
der Kooperation: ,Makler verfiigen iiber
das entsprechende Know-how fiir die
besonderen Bediirfnisse des Fuhrpark-
managements. Fiir die Risikobewertung
der Fuhrparks arbeiten wir eng mit den
Maklern zusammen.”

(Den Standpunkt der HDI finden Sie im In-
terview mit den Vorstcinden auf Seite 26). B
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Uniga: Hausaufgaben gemacht

Die dauerhaft niedrigen Zinsen sowie immer umfangreichere und komplexere Regeln der euro-
paischen Regulierungsbehorden - etwa das Regelwerk Solvency Il - stellen fiir einige Versiche-
rungsunternehmen eine grofle Hiirde und eine grofle wirtschaftliche Belastung dar. Uniga hat
diese riesige Hausaufgabe friihzeitig und aktiv gemanagt. Auch fiir die Versicherungsmakler wird

sich mittelfristig einiges andern.

ir haben schon vor Jahren mit der
. Umsetzung von Solvency II, aber
auch anderen Themen wie z.B. FATCA, be-
gonnen”, unterstreicht Kurt Svoboda,
Chief Finance und Risk Officer (CFO/CRO)
der Uniga. ,Auf die Branche kommen neue,
einheitliche Regeln zu, die unser Agieren
fiir Investoren, Partner und Kunden nach-
vollziehbarer machen werden. Das erleich-
tert die Vergleichbarkeit und wird insge-
samt zu einer Verbesserung der Qualitét in
jeder Hinsicht fiithren. Aber das hat natiir-
lich auch Ressourcen und Geld gekostet.”
Der Bewegungsspielraum fiir die Versi-
cherungsbranche hat sich in den ver-
gangenen Jahren erheblich verdndert:
Verstdrkt durch die Finanzkrise 2008
wurde eine Vielzahl an Instrumenten
entwickelt, um die Kapital-, Transpa-
renz- und Risikostruktur der Unter-
nehmen zu optimieren. Nationale und
europdische Aufsichtsbehorden, aber
auch andere Beteiligte achten auf die
Einhaltung der Regulierungen bzw.
priifen die Notwendigkeit fiir die Ein-
fiihrung neuer Standards.

Kurt Svoboda: ,,Auch auf die
Makler kommen mittelfristig
strukturelle Anderungen zu.”
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Auswirkungen auf Makler
Auch auf die Makler als starke Ver-
triebspartner der Versicherungen wiirden
sich die neuen Regulierungen auswirken,
so Svoboda. Zundchst werde der Druck auf
die Provisionen steigen, sowohl was deren
Hohe als auch was deren Vereinheitli-
chung betrifft. Dann werde es wohl zusdtz-
lich zu einer Angleichung der
Neuab-

schliisse und Verlingerun-

Provisionen fiir

gen kommen. Mit beidem sei
in etwa ab 2017/2018 zu rech-
nen, meinen Svoboda und An-
dreas Rauter, Regulator Mana-
ger der Uniqa.

Vielfach bringen diese Mal’-
nahmen aber auch eine neue
Sicht auf die Produktwelt,
denn Produkte werden unter
dem Gesichtspunkt bewertet, wie viel Kapi-
tal sie binden. Ein weiterer Vorteil, etwa
von Solvency II, ist, dass man von der bis-
her eher retrospektiv angelegten Aufsicht
zu einer vorausschauenden, risikobasier-
ten Sicht der Dinge kommt.

Allein aus der Implementierung von Sol-
vency II entstanden fiir die Uniga Mehrb-
elastungen von rund 20 Millionen Euro.
~Irotzdem haben wir es geschafft, die Kos-
tenquote im Konzern, die 2012 bei 25 Pro-
zent lag, auf aktuell 22,3 Prozent zu sen-
ken. Wir sparen also an anderer Stelle, um
diese Belastungen nicht an die Kunden
weitergeben zu miissen”, so Svoboda. Ak-
tuell beschdftigen sich rund 50 Mitar-
beiter mit der Umsetzung der Solvency-
II-Anforderungen, die europaweit ab
1.1.2016 in Kraft treten.

Einige Unternehmen der Versicherungs-
branche wiirden dem Kostendruck durch
die Umstellungen moglicherweise nicht

gewachsen sein, mittelfristig sei in der
Branche mit einem Konzentrationspro-
zess zu rechnen, schlieRft man bei der
Uniga nicht aus.

,Gemeinsame Regularien sorgen fiir Trans-
parenz, Vergleichbarkeit und helfen, Risi-
ken besser zu bewerten. Das hilft auch den

Kunden bei der Wahl ihrer Versicherung.

Gemeinsame Regularien sorgen fiir
Transparenz und Vergleichbarkeit und
helfen, Risiken besser zu bewerten. Das
hilft auch den Kunden bei der Wahl ihrer
Versicherung. Generell kann man sagen,
dass in den vergangenen Jahren die
Messlatte fiir Finanzkonzerne gestiegen

ist, und das ist gut so.

Generell kann man sagen, dass in den ver-
gangenen Jahren die Messlatte fiir Finanz-
konzerne gestiegen ist, und das ist gut so.
Diese Standards dienen dem Schutz der
Kunden ebenso wie dem Schutz der Eigen-
tlimer”, fithrt Svoboda weiter aus. Beson-
deres Augenmerk legen die Regulie-
rungsbehdrden auf den Aspekt Konsu-
mentenschutz: Unterlagen und Doku-
mente zu Versicherungsprodukten miissen
alle wesentlichen Informationen in Kurz-
form, verstandlich, iibersichtlich, transpa-
rent und vergleichbar enthalten.

~Proaktiver Dialog”
Die Uniqa sei bestrebt, den Dialog mit der
Finanzmarktaufsicht ,proaktiv” zu gestal-
ten, um etwaiges Konfliktpotenzial zu
reduzieren, und verdffentlichte auch in
diesem Sinne jlingst ihren Uniga Annual
Regulatory Report 2014, hieR es bei einem
Hintergrundgesprach. |
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Generali: Rekord as usual

Der Generali-Konzern verzeichnete 2014 als drittgro3te Versicherungsgruppe des Landes ein
Rekordgeschaftsjahr. Der EGT-Hochstwert von 2013 wurde lbertroffen und stieg um 14,5 Prozent
auf 221,3 Millionen Euro. Das Pramienaufkommen des Konzerns erhohte sich um 6,2 Prozent auf
2.706,5 Millionen Euro. Damit gelang eine Steigerung des Marktanteils von 15,2 auf 15,6 Prozent.

Wird der Rekord zum Regelfall?

azu der Generali-Vorstandsvor-
n sitzende Peter Thirring: ,Alle
Sparten und Versicherungstdochter er-
zielten Pramienzuwdchse. Dieser Er-
folg basiert vor allem auf einer starken
Beratungsleistung unseres Eigenver-
triebs und unserer Vertriebspartner.
Marktanteil ist per se kein Ziel, aber
erfreulich.”
Alle Gesellschaften des Konzerns erziel-
ten 2014 Zuwdchse: Das Pramienvolu-
men der Generali Versicherung erhdh-
te sich um 2,8 Prozent auf 2.318,3
Millionen Euro, jenes der Bawag P.S.K.
Versicherung um 43,6 Prozent auf
313,9 Millionen Euro. Der Europdischen
Reiseversicherung gelang ein Plus von
3,4 Prozent auf 66 Millionen Euro.

Pramien nach

Vertriebswegen

Zur finanziellen Ausstattung meint Fi-
nanzchef Klaus Wallner: ,Wir erzielten
eine Bestandssteigerung und sehr gute
technische Ergebnisse. Im Finanzergeb-
nis {ibertraf der EGT-Rekordwert trotz
der Kapitalmarktsituation erstmals die
200-Millionen-Euro-Grenze.” Die Kapi-
talanlagen des Konzerns erhohten sich
um 9,6 Prozent auf 12.514,9 Millionen

Exklusiv-
Vertrieb

Euro. Das Eigenkapital stieg um 5,8
Prozent auf 2.272,2 Millionen Euro, die
Solvabilitdtsquote verbesserte sich auf
beachtliche 341 Prozent.

Makler zweitwichtigster
Vertriebskanal
Das Riickgrat des Vertriebsnetzwerks
fir die 1,7 Millionen Kunden der Gene-
rali bildet der Exklusivvertrieb aus fast
1.900 angestellten AuRendienstmit-
arbeitern und rund 200 Konzernagen-
ten. Die Versicherungsmakler sind der
zweitwichtigste Vertriebskanal der
Generali, was vom Vorstand bei der
Présentation der Jahresdaten aus-
driicklich gewiirdigt wurde.
Die Bawag P.S.K. Versicherung, exklu-
siver Versicherungspart-
ner der Bawag P.S.K. Bank,
schloss das Jahr 2014 als
wachstumsstarkster Ban-
kenversicherer ab. Das
Pramienaufkommen  der
ausschlieBlich in der Le-
bensversicherung tdtigen
30% Versicherung erhdhte sich
um 43,6 Prozent. Die Euro-
pdische Reiseversicherung
baute 2014 ihre Position
als Marktfiihrer in diesem
Versicherungsbereich wei-
ter aus. Die Pramienein-
nahmen lagen mit 66 Millionen Euro
um 3,4 Prozent iiber dem Rekordwert

aus dem Jahr 2013.

Gesundheitsoffensive gestartet
Die Generali hat fiir 2015 das ,Gesund-
heitsjahr” ausgerufen und startete mit
einer Reihe neuer Produkte und Initia-

tiven. Im Mittelpunkt steht das neue

Der General und sein
Finanzchef: auf Rekordpfad
unter den Fliigeln des Léwen.

Gesundheitscoaching mit der Medizi-
nerin und Moderatorin Vera Russwurm,
das auf die Faktoren Bewegung und
Erndhrung abzielt. Weitere MaRnah-
men und Aktionen im Gesundheitsjahr
sind das neue Produkt MedCare: Pra-
mienplan mit einer lebenslangen Pra-
mienreduktion ab dem 65. Lebensjahr.

Risiko- und Pensionsvorsorge
bleiben Kernthemen
Das historische Niedrigzinsumfeld -
laut Vorstandschef Thirring ,gar
nicht lustig” - und die erweiterten
Transparenz- und Kapitalerfordernis-
se im Hinblick auf Solvency II stellen
die Versicherungswirtschaft vor neue
Herausforderungen. Der
Chef bleibt auch in Sachen Lebens-
,Mit ihren
vielfdltigen Angeboten bleibt die Le-

Generali-

versicherung gelassen:

bensversicherung eine zentrale Sdule
der privaten Vorsorge und eine wich-
tige Ergdnzung zur staatlichen Al-
terssicherung. Es gibt keine andere
Alternative, privat zu einer lebens-
langen Rente zu kommen.” |
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Gothaer setzt BU-Signal

Innovation auf dem Gebiet der Berufsunfahigkeitsversicherung: Die Gothaer setzt ein Signal fiir ein

Risiko, das von den Osterreichern nach wie vor krass unterschatzt wird.

nwenigen Tagen fallt der Startschuss
fir die selbststandi-
ge Berufsunfahigkeitsabsicherung der Go-
thaer, die ,familienfreundlichste BU
Osterreichs”. Auf der Basis eines ausge-

neue

zeichneten Bedingungswerks, 5 Sterne bei
Morgen & Morgen, richtet die Gothaer mit
dieser Produktoffensive ihren Fokus ins-
besondere auf die Vorsorge von Familien.
Dabei spiele es keine Rolle, ob ein Trau-
schein existiert oder nicht, um in den
Genuss der zahlreichen Vorteile dieser
neuen Versicherung zur BU zu kommen,
betont Ingo Hofmann, Hauptbevoll-

machtigter Leiter der Niederlassung
Osterreich bei der Gothaer. Der Bogen
an attraktiven Ausstattungen reicht vom
Familienbonus, der eine rund 10-prozen-
tige Pramienersparnis bedeutet, iiber die
Absicherung der Kinder bei schwerer
Krankheit bis zum Einschluss einer
lebenslangen Pflegerente, um nur einige
Merkmale des Produkts zu skizzieren.
,Die Gothaer BU Premium ist mit Sicher-
heit im gegenwdrtigen Marktumfeld eine
auRergewdhnliche Losung fiir die Absi-
cherung des Risikos Berufsunfahigkeit”,
so Hofmann. |

Versicherungen in Osterreich:

Marktanteile der Top 20

Natiirlich rangiert fir den Kunden Qualitat vor Quantitat. Dennoch ist es fiir versicherungswirt-
schaftlich Tatige interessant, wie die Krafteverhaltnisse am Markt aussehen. Der VVO hat ein

Ranking zusammengestellt. Die 20 gréBten Versicherer im Uberblick.

twas mehr als 17 Milliarden Euro hat-

te die Osterreichische Versiche-
rungswirtschaft im Jahr 2014 an verrech-
neten Pramien zu verzeichnen. Wie sich
dieses Marktvolumen, etwas weniger als 6
Prozentpunkte des heimischen BIP, auf die
Versicherer aufgeteilt hat, zeigt die Statis-
tik des Versicherungsverbandes . Die Uniga
Osterreich blieb auch im Vorjahr Marktfiih-
rer in Osterreich, ihr Anteil ist gegeniiber
2013 leicht gesunken. Die Stddtische legt
etwa im selben AusmalR zu, sie liegt weiter-
hin auf Platz zwei. Deutliche Zuwéchse ver-
zeichnen die zur Generali-Gruppe zdhlende
Bawag P.S.K. Versicherung und die Raiff-
eisen Versicherung in der Sparte Lebens-
versicherung.
Die Generali Versicherung AG ist mit 13,44
Prozent weiterhin auf Platz drei. Der Ab-
stand von 0,02 Punkten, der sie von Platz
zwei getrennt hatte, ist nun wieder auf
0,18 Prozentpunkte angewachsen. |
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Ingo Hofmann: ,,Ein Produkt
mit einer Reihe attraktiver
Ausstattungsmerkmale.”

Die Top 20 der Versicherungswirtschaft - Marktanteile in Prozent

2014
1. Uniqa Osterreich Vers. AG 14,32
2. Wiener Stadtische Vers. AG 13,62
3. Generali Versicherung AG 13,44
4. Allianz Elementar Vers.-AG 5,66
5 Sparkassen Versicherung AG 5,02
6. Donau Versicherung AG 4,68
7. Raiffeisen Versicherung AG 4,27
8. Ergo Versicherung AG 3,87
9. Ziirich Versicherungs-AG 3,74
10. Grazer Wechselseitige 2,86
11.  Wiistenrot Versicherungs-AG 2,80
12 Oberdsterreichische Vers. AG 2,49
13. Allianz Elem. Lebensvers.-AG 2,42
14.  Merkur Versicherung AG 2,29
15.  Finance Life Lebensvers. AG 2,00
16. Bawag P.S.K. Vers. AG 1,83
17. Niederosterr. Vers. AG 1,66
18.  Helvetia Versicherungen AG 1,50
19. Osterr. Beamtenversicherung 1,12
20.  HDIVersicherung AG 0,91

2013
14,47
13,49
13,47
5,77
5,17
4,92
3,68
3,63
3,60
2,76
2,81
2,32
2,38
2,27
3,19
1,32
1,64
1,3l
1,03
0,95

Verdnderung
in Prozentpunkten
-0,15
+0,13
-0,03
-0,11
-0,15
-0,24
+0,59
+0,24
+0,14
+0,10
-0,01
+0,17
+0,04
+0,02
-1,19
+0,51
+0,02
-0,01
+0,09
-0,04

Quelle: Jahresbericht des Verbandes Osterreichischer Versicherungen (VV0)
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Die LV flexibler gestalten

Die Lebensversicherung steht in intensiver Diskussion. Fiir mehr Flexibilitat in der Ausgestaltung
und fiir mehr Druck gegeniiber der Politik in Sachen Pensionsvorsorge pladiert man auch bei der
msg life. VM sprach mit dem Geschaftsfiihrer der osterreichischen Gesellschaft, Mag. Wilfried
Kiihbauer, und mit Managing Director Dr. Klaus Hermetschlager.

sg life ist ein fithrender Anbieter
m von Software und professioneller
Beratungsleistung fiir Lebensversiche-
rer sowie Altersvorsorgeeinrichtungen.
Man unterstiitzt die Versicherer nicht nur
mit Software (Marktfiithrer im deutschen
Sprachraum), sondern auch mit Leistun-
gen der Aktuare sowie bei der Produkt-
innovation. Die Gruppe hat ihren Sitz in
der Néhe von Stuttgart und verfiigt {iber
Tochtergesellschaften in einigen europdi-
schen Lindern, darunter auch in Oster-
reich. Dariiber hinaus agiert man auch als
Consultant in allen Fragen, die sich rund
um Solvency II ergeben. Auch die Hilfe-
stellung beim Asset Management sowie
bei der Asset Liability gehort zur Gesamt-
Vesicherungssteuerung, die von msg life
angeboten wird.
,Natiirlich ist das anhaltende extrem nied-
rige Zinsniveau eine beachtliche Heraus-
forderung fiir die Lebensversicherungs-
branche”, unterstreicht Klaus Hermet-

schldger, Managing Director der msg life

Wilfried Kithbauer: ,,Mehr
Druck an die Adresse der
Politik machen.”

Austria GesmbH. Der Markt brauche mehr
Innovationen und Alternativen fiir den
Kunden. ,Das Angebot einer LV ohne Ga-
rantie, wie sie die Uniga vor Kurzem als
Innovation lanciert hat, bringt ohne Zwei-
fel mehr Flexibilitdt bei der Veranlagung.”
Die Fondsgebundene habe als Produkt in
den kommenden Jahren ohne Zweifel
Wachstumschancen, aber ,ohne Garantie
geht es am Markt nicht”. Jedenfalls regis-
triert man auch bei msg life eine Renais-
sance des Fondsgeschafts.

Und der Boom beim Einmalerlag, der im
Vorjahr das LV-Geschift in Osterreich be-
stimmte? ,Der Einmalerlag ist primar ein
Produkt fiir den Bankvertrieb”, betont
Hermetschldger. Eine richtige Einschat-
zung, denn mittlerweile haben sich die
meisten Assekuranzen aus der Bewerbung
des Einmalerlags zuriickgezogen.

Auch Lebensphasenprodukte, wie sie et-
wa von der Allianz angeboten werden, sieht
man als Teil der Innovationsoffensive in der
Lebensversicherung. Den Kunden miisse
jedoch bewusst sein, dass ,es hier sehr
hohe Riickkaufaufschldage” bei vorzeitiger
Entnahme gibt, meint Hermetschldger.
Auch die mit staatlicher - wenn auch mitt-
lerweile bescheidener - Pramie gestiitzte
Zukunftsvorsorge sieht er positiv. Man
miisse das Produkt im Portefeuille ha-
ben, doch sollte der Bestand jeweils bei
rund 300.000 Stiick liegen.

+Es sollte auf die biometrischen Risiken
deutlich mehr Augenmerk gelegt wer-
den, denn ihre Bedeutung in der Gesell-
schaft nimmt zu”, unterstreicht Wilfried
Kiihbauer, Geschiftsfiihrer der Oster-
reich-Tochter. Das gelte auch fiir die Ver-
sicherungsmakler, denn diese ,sollten
sich um die qualitative Beratung in den
Personenversicherungen - vornehmlich

in der LV - kiimmern”.

} Klaus Hermetschlager: ,.Die
Makler haben eine ganz
wichtige Beratungsfunktion.”

Generell pladieren beide fiir mehr
Offentlichen Diskussionsdruck an die
Adresse der Politik. ,Der Staat kann die
Sicherheit der ausreichenden Altersver-
sorgung nicht mehr bieten.” Vor allem
die zweite Sdule der Eigenvorsorge miiss-
te wesentlich attraktiver werden, und
auch die Pflegeversicherung kénnte viel
starker thematisiert werden. Hier sollten
die steuerlichen Anreize deutlich ver-
bessert werden, denn sonst steuere man
insgesamt auf steigende Altersarmut in
den kommenden Jahren zu. Gleichzeitig
miisste auch politisch auller Streit ge-
stellt werden, dass die Lebensarbeitszeit
erhoht werden muss.

Die effiziente SchlieRung der Pensions-
liicke sei ein zentrales gesellschaftspo-
litisches Problem. Deshalb brauchen die
Lebensversicherung und alle Instru-
mente der Altersvorsorge wesentlich
mehr Aufmerksamkeit in der offentli-
chen und der veréffentlichten Meinung.
Allen Experten sei klar, auf welche
Spannungen die Gesellschaft zusteu-
ert, wenn weiterhin so wenig geschieht.
Kithbauer: ,Die msg life als umfassender
Dienstleister fiir die LV weil’, wovon sie
da spricht!” [ |
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Merkur , tiber Markt”

Die Merkur Versicherung legt fiir 2014 Zahlen vor, die deutlich ,liber dem Markt” liegen. Pramien
und Ergebnis wurden signifikant gesteigert, das EGT hat sich beachtlich erhoht, und die Eigenkapi-
talausstattung konnte neuerlich verbessert werden.

ie Merkur Versicherung AG erziel-
n te im Geschdftsjahr 2014 Pramien-
einnahmen von insgesamt 404,3 Millionen
Euro. Damit erreichte das Unternehmen
ein Wachstum von 4,5 Prozent, wahrend
der gesamte Osterreichische Versiche-
rungsmarkt einen Anstieg von 3,3 Prozent
verzeichnen konnte.
Die Anzahl der versicherten Risiken blieb
stabil und belief sich auf 945.865. An Versi-
cherungsleistungen wurden insgesamt
288,6 Millionen Euro ausbezahlt (+4,6 %).
Der Solvabilititsgrad verbesserte sich
auf 252,6 Prozent (2013: 248,2 %). Beim
Ergebnis der gewdhnlichen Geschaftstdtig-
keit (EGT) verzeichnete die Merkur Versi-
cherung einen Anstieg von 6 Millionen auf
11,3 Millionen Euro. Die Zahl der Mitarbei-
ter erhohte sich von 754 auf 792.
Gerald Kogler, Generaldirektor der Mer-
kur Versicherung, zieht eine positive
Bilanz: ,Die Merkur Versicherung hat in

einem schwierigen gesamtwirtschaftli-
chen Umfeld ihre Ziele erreicht und sowohl
die Pramien als auch das Ergebnis deutlich
gesteigert. Diese erfolgreiche Geschifts-
entwicklung sowie unsere finanzielle Star-
ke garantieren unseren Kunden, Partnern
und Mitarbeitern hohere Sicherheit und
unterstreichen unsere Stabilitat.”

Der Wachstumstrend in der Krankenver-
sicherung der vergangenen Jahre konnte
auch 2014 fortgefithrt werden. Das Pra-
mienwachstum in diesem Bereich lag mit
5,9 Prozent erneut iiber dem Markt von 3,2
Prozent. Insgesamt wurden abgegrenzte
Pramien von 303,4 Millionen Euro erwirt-
schaftet. Die Risikozahl konnte um 4,3
Prozent gesteigert werden und belief sich
2014 auf 520.341. Fiir Versicherungsfdlle
wurden Leistungen in Hohe von 208,4 Mil-
lionen Euro ausbezahlt, und damit um 7,5
Prozent mehr als im Vorjahr.

In der Sparte Sach- und Unfallversiche-

Vorstandsdirektor Andreas Stettner, Generaldirektor Gerald Kogler sowie
Vorstandsdirektor Christian Kladiva (v.l.n.r.) prasentieren eine Mischung aus
Wachstum und Soliditat.
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rung lag das abgegrenzte Pramienvolumen
mit 52,5 Millionen Euro um 1,4 Prozent
unter dem Vorjahresniveau. Die Combined
Ratio reduzierte sich deutlich von 92,3 auf
87,3 Prozent.

Mit einem Volumen von 48,5 Millionen
Euro konnte ein ansprechendes Pramien-
wachstum im Lebensversicherungsge-
schaft verzeichnet werden (+ 2,8 %). Die
Gesamtverzinsung blieb in der klassi-
schen Lebensversicherung mit durch-
schnittlich 3,25 Prozent gegeniiber dem
Vorjahr unverandert. Es wurden 48,7
Millionen Euro an Versicherungsleistungen
ausbezahlt (+ 3,4 %).

Das Auslandsgeschadft entwickelte sich im
Jahr 2014 stabil. Insgesamt erzielte die
Merkur Versicherung in der Region Siid-
osteuropa (CEE) - Slowenien, Kroatien,
Bosnien und Herzegowina, Serbien und
Montenegro - ein Pramienvolumen von
101,5 Millionen Euro (2013: 101,9 Millio-
nen Euro). Ende 2014 befanden sich
519.747 versicherte Risiken im Bestand.
Die abgegrenzten Pramien im Gesamt-
konzern stiegen um 3,9 Prozent auf
505,9 Millionen Euro, wovon 79,5 Pro-
zent auf das Inland und 20,5 Prozent auf
das Ausland entfallen. Die Anzahl der
versicherten Risiken wurde auf 1.465.612
gesteigert (+0,3 %). Der Solvabilitdts-
grad verbesserte sich von 205,1 auf 219,4
Prozent (+6,9 %). Das Ergebnis der ge-
wohnlichen Geschiftstitigkeit (EGT)
ist im Jahresvergleich um 34,5 Prozent
von 18,4 Millionen Euro auf 24,7 Millio-
nen Euro gestiegen.

Das Ziel der Merkur Versicherung fiir
2015 ist es, trotz der schwierigen wirt-
schaftlichen Rahmenbedingungen ihre
Marktposition weiter auszubauen. Auf-
gabe wird es sein, die Kernkompetenz in
der Gesundheitsvorsorge zu starken und
das Auslandsengagement zu straffen. W
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Begeisterung flir fahrerloses Auto

Eine Studie der VAV hat Erstaunliches ergeben: Lange vor seiner Marktreife erfreut sich das
fahrerlose Auto bereits grof3er Beliebtheit.

B eachtliche 36 Prozent der Befragten
wiirden einen selbstfahrenden Pkw
ganz sicher oder zumindest eventuell nut-
zen. ,Die hohe Zustimmung deckt sich mit
unseren Erfahrungen. Die Autofahrer neh-
men technische Entwicklungen, die der
Erhéhung der Sicherheit dienen, sehr
rasch an. Offensichtlich ruft das fahrerlose
Auto sehr positive Erwartungen hervor”,
so VAV-Chef Dr. Norbert Griesmayr.
Nimmt man die gesammelten Daten, ergibt
sich das Bild eines prototypischen zu-
kiinftigen Besitzers dieses autonomen
Automobils: Er ist hochstens 30 Jahre,
mannlich und urban, verfiigt iiber ein
héheres Einkommen und lebt in einem der

IHR PLUS AN
KOMPETENZ

oOstlichen oder nordlichen Bundeslander
Osterreichs. Griesmayr: ,Die hochste Be-
reitschaft, ein elektronisch gesteuertes
Auto zu nutzen, herrscht bei jenen, die
haufig fahren oder besonders technikaffin
sind. Diese Einstellung war auch bei frii-
heren Technologiespriingen in der auto-
motiven Industrie, etwa bei ABS, Spur-
haltesystemen oder elektronischen Ab-
standhaltern - zu beobachten.”

Prinzipiell kénnen Manner dieser Zu-
kunftstechnologie mehr abgewinnen als
Frauen, ebenso zeigen Jiingere mehr In-
teresse als Altere. Befragte mit einem
hoheren Monatseinkommen von mehr als
3.000 Euro sind ebenfalls tendenziell mehr

Komplexe Dinge einfach machen.

Der Risikobaukasten der R+V (iberzeugt Firmenkunden.

Kredit- und Kautionsversicherung - Betriebs- und Produkthaftpflicht

Vermégensschadenhaftpflicht - Transport - Tier - Technische Versicherung

begeistert vom fahrerlosen Auto. In dieser
Einkommensklasse entfallen 44 Prozent
der Antworten auf ,Ja, sicher” und ,Even-
tuell”, wahrend sich nur 35 Prozent der
Antwortenden mit niedrigerem Monats-
einkommen prozessorgesteuert chauffie-
ren lassen wiirden.

Interessant auch die geografische Ver-
teilung: ein klares Ost-West-Gefalle mit
der hochsten Zustimmung in Wien, der
niedrigsten in Tirol und Vorarlberg.
Griesmayr: ,UUber fahrerlose Autos wird
sehr viel und auch kontrovers disku-
tiert. Die Autofahrer setzen sich jetzt
schon sehr intensiv mit den Vor- und

Nachteilen auseinander.” |

e
WP Niederlassung Osterreich

R+V Allgemeine Versicherung AG

wWww.ruv.at
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Problemfeld Managerrisiken

Osterreichs Geschaftsfiihrer sind einer Reihe von zivil- und strafrechtlichen Risiken ausgesetzt. Sie
miussen taglich Entscheidungen treffen, fiir deren oft weitreichende Folgen die Unternehmensleiter

personlich verantwortlich sind.

or Kurzem war eine mc (Manage-

ment Club) -Veranstaltung dem
Thema der Versicherbarkeit von Manage-
mentrisiken gewidmet. Dabei zeigte der
kiirzlich mit dem Jungmakler Award aus-
gezeichnete Jurist Dr. Georg Aichinger
(Geschiftsfiihrer der Koban solDORA
GesmbH) Haftungspotenziale und Absi-
cherungsmdglichkeiten fiir Manager auf.
Prinzipiell konnen Geschaftsfithrer in
drei Arten von gerichtlichen Auseinan-
dersetzungen verwickelt werden: Scha-
denersatzprozesse, Strafverfahren oder
dienstrechtliche Auseinandersetzungen.
Bei Schadenersatzprozessen oder Straf-
verfahren haften Geschiéftsfithrer als
,normale” Dienstnehmer, da die Dienst-
nehmerhaftung hier keine Anwendung
findet. Es kommt laufend zu Prozessen:
Die Ursachen fiir Zivilverfahren sind
vielfdltig. So gibt es aktuell neue Haf-
tungsgrundlagen und eine strengere
Rechtsprechung. Zudem ist das An-
spruchsbewusstsein allgemein gestiegen,
und immer mehr Menschen verfiigen
iiber eine Rechtsschutzversicherung.
SchlieBlich ist ein neues Management
verpflichtet, die Arbeit der Vorganger zu

iiberpriifen - auch daraus folgen immer

Georg Aichinger: ,Viele
Manager sind sich der Risiken
nicht bewusst.”
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wieder rechtliche Auseinandersetzun-
gen. Der Anstieg bei der Zahl der Straf-
verfahren ist nicht zuletzt auf eine
Zunahme von Sachverhaltsdarstellungen
zuriickzufithren. Dazu gibt es hierzulan-
de eine hoch spezialisierte Wirtschafts-
staatsanwaltschaft, und Justiz sowie
Verwaltung sind verpflichtet, im Ver-
dachtsfall zu handeln.

Angesichts dieser Umstdnde ist es nicht
erstaunlich, dass viele Manager im Lauf
ihres Berufslebens irgendwann - auch
unverschuldet - mit einem Verfahren
konfrontiert sind. Die Losung ist eine
D&0-Versicherung. Laut Georg Aichin-
ger differieren die Produkte erheblich:
»Man sollte hier keinesfalls nur auf-
grund der Pramie entscheiden - die
Inhalte unterscheiden sich deut-
lich.” Der Experte warnt vor allem
davor, sich auf eine normale
Rechtsschutzversicherung zu ver-
lassen. In der Regel deckt diese zu
wenig ab, beinhaltet keine Gutach-
ten und kann auch nur im Privat-
bereich eingesetzt werden. Daher
sollten unbedingt eine Spezial-
Strafrechtsversicherung und eine
Dienstvertrags-Rechtsschutzversiche-
rung abgeschlossen werden. Generell
empfiehlt Aichinger die D&0-Versiche-
rung fiir alle leitenden Angestellten
oder Funktiondre, sei es nun einer
GmbH, einer AG oder auch einer Stiftung
oder eines Vereins. Ex lege besteht fiir
diese Personen zwar keine Versiche-
rungspflicht, der Jurist gibt aber zu be-
denken: ,Jeder Geschaftsfiihrer ist ver-
pflichtet, passendenVersicherungsschutz
fiir sein Unternehmen abzuschlieRen
oder ihn zumindest ernsthaft zu priifen.”
Eine fehlende D&O0 konne so zu einer
moglichen Haftungsgefahr werden.
D&0 ist fiir den Geschaftsfithrer einer

normalen GmbH bereits ab rund 700 Euro
zu bekommen, der Strafrechtsschutz
schldgt mit rund 1.000 Euro zu Buche,
und die Dienstvertrags-Rechtsschutzver-
sicherung kostet ab 500 Euro.

Hierzulande sind sich viele Manager der
Risiken allerdings nicht bewusst. Zurzeit
boome das Produkt aber wegen der
giinstigen Pramien. ,Man kann sich
gegen die eigenen Fehler versichern, und
das eigene Unternehmen zahlt auch
noch die Pramie”, bringt es Georg Aichin-
ger auf den Punkt. Aber auch die Un-
ternehmen profitieren: So ist eine D&0O
nicht zuletzt ein Bilanzschutz. Zudem
wiirden viele Firmen die Versicherung als

Das Anspruchsbewusstsein allgemein
ist gestiegen, und immer mehr Men-
schen verfiigen iiber eine Rechtsschutz-
versicherung. Schliefllich ist ein neues
Management verpflichtet, die Arbeit
der Vorgdinger zu iiberpriifen - auch
daraus folgen immer wieder rechtliche
Auseinandersetzungen.

Rekrutierungsinstrument einsetzen.
Das Ganze sei zudem risikofrei, da die
Vertrdge immer nur fiir ein Jahr laufen.
Der Experte empfiehlt aber unbedingt die
regelmiRige Uberpriifung der Vertrige.
Obwohl die D&0-Vertrage fiir unabhdngi-
ge Vermittler ein interessanter Bereich
sind, rdt Aichinger, sich auf jeden Fall an
einen Spezialisten fiir die Sparte zu
wenden. Oft gebe es auch die Mdglich-
keit zu Kooperationen mit Spezialmak-
lern. ,Die Kunden sind sogar froh, wenn
ihnen ein Spezialist empfohlen wird”, ist
Aichinger {iberzeugt. Und: ,Wir werden
im Schadensfall oft als externe Berater
konsultiert.” |



,Mit besten
Empfehlungen”

Die Weiterempfehlung gilt als die harte Wahrung in Marketing
und Kundenbindung. Die Versicherungsmakler liegen da traditi-
onell an der Spitzenposition. Und die Assekuranzen?

elche Versicherungen verzeichnen

den hochsten Wert an Weiteremp-
fehlungen in Osterreich? Die Antwort
liefert der Recommender-Preis, den der
Finanz-Marketing Verband Osterreich
jedes Jahr vergibt. Auch diesmal wurden
in gut 8.000 Einzelinterviews Kunden
befragt, wie wahrscheinlich sie ihre
Hauptversicherung weiterempfehlen wiir-
den. Die Differenz zwischen dem Anteil
der Kunden, die ihr Institut aktiv weiter-
empfehlen, und jenen, die dem Institut
kritisch
(sprich: wenig weiterempfehlungsbereit)
sind, ergibt den Net Promoter Score (NPS).

gegeniiber eher eingestellt

Und das sind die Ergebnisse
des Recommender 2015:
Gegeniiber dem Vorjahr musste (auch) der
Versicherungssektor insgesamt Einbulien
beim Branchendurchschnitt hinnehmen,
denn der Branchen-NPS ging von 14 auf 10

Prozent zuriick.
FMVO0-Vizeprisident Josef Redl fiihrt

Aufsteiger des Jahres wurde die
Vorarlberger Landes-Versiche-
rung: VorstandsdirektorRobert
Sturn, flankiert von den
FMVO-Vizeprasidenten Robert
Sobotka (L.) und Josef RedL.

das auf generell ,grausliche” Nachrich-
ten aus dem Finanzsektor zuriick, de-
nen die Kunden zuletzt ausgesetzt wa-
ren. ,Denn neben den eigenen
Erfahrungen des Kunden, die in der
Beurteilung die Hauptrolle spielen,
wird die Weiterempfehlungsbereit-
schaft auch von der verdffentlichten
Meinung beeinflusst.”

Dennoch: In der Kategorie Direkt- und
Spezialversicherungen gewann auch heu-
er wieder der Vorjahressieger: der muki
Versicherungsverein auf Gegenseitigkeit.

Bei den Regionalversicherungen gab es
diesmal einen neuen Kategoriesieger:
die Vorarlberger Landes-Versicherung.
In der Kategorie Bankversicherungen
setzte sich neuerlich die Vorjahresge-
winnerin s Versicherung aus dem Kon-
zern der Vienna Insurance Group durch.
Sieger der Kategorie Versicherungen
bundesweit wurde Titelverteidiger
GraWe. FMVO-Recommender-Giitesiegel
fiir ,exzellente” Kundenorientierung er-
hielten die Vorarlberger Landes-Versi-
cherung und der muki Versicherungsver-
ein auf Gegenseitigkeit. Die Giitesiegel
fiir , hervorragende” Kundenorientie-
rung gingen an die Niederdsterreichi-
sche Versicherung und die Osterreichi-
sche Beamtenversicherung.

Giitesiegel fiir ,sehr gute” Kundenorien-
tierung erhielten die GraWe, die Oberds-
terreichische Versicherung und die VAV
Versicherung.

Vor den Vorhang wurde auch die Vorarl-
berger Landes-Versicherung geholt. Das
Institut konnte dank des hochsten NPS-
Anstiegs auch den FMVO-Recommender
preis fiir den ,Aufsteiger des Jahres” mit
in den Westen nehmen. |

v .
* D.A.S. - Der erste Ansprechpartner

% fur Unternehmer bei Rechtskonflikten

rund um Fuhrpark und Firmenwagen

ABGESICHERT BEI
RECHTSKONFLIKTEN
RUND UMS FIRMENAUTO

Auf einer Geschaftsreise in Osteuropa wird
lhr Kunde unschuldig in einen Verkehrsun-
fall verwickelt. Die Folgen: Ein Beinbruch,
etliche Prellungen, Platzwunde am Kopf und
ein stark demolierter Firmenwagen. Nach
einem langwierigen, aber gewonnenen
Prozess dann die Ernuchterung: Beim
Unfallgegner ist keine Entschadigung zu
holen...Doch danndieErleichterung. Ausder
Ausfallsversicherung flir gerichtlich be-
stimmte Anspriche aus Korperschaden
ersetzt D.A.S. das ihm zustehende Schmer-
zengeld.

Mit den umfassenden Leistungen des
D.A.S. Fuhrpark-Rechtsschutz sind Unter-
nehmer bei solchen und anderen Rechts-
konflikten rund um Firmenflotte und -wégen
umfassend abgesichert. Das Leistungspaket
beinhaltet:

e Ausfallsversicherung fiir gerichtlich be-
stimmte Anspriche aus Korperschaden,
wenn diese beim Gegner uneinbringlich
sind

¢ Versicherungsschutz fur Streitigkeiten mit

Haftpflicht-, Kasko- und anderen Versiche-
rungen flrs Auto

¢ Rechtliche Unterstiitzung bei Streitig-
keiten aus Fahrzeug-Vertragen

e D.A.S. Rechtsberatung und das spezia-
lisierte RechtsService Ausland fiir das
rasche Klaren rechtlicher Fragen

Ihr

Klaus Pointner
I:eiter Partnervertrieb
Osterreich

D.A.S. Rechtsschutz AG

'u DER FUHRENDE SPEZIALIST
§ IM RECHTSSCHUTZ

www.das.at

Ein Unternehmen der ERGO Versicherungsgruppe.
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Die Masche im Netz

Information, Kommunikation oder Unterhaltung - das Internet hat sich in den vergangenen beiden
Dekaden zum unverzichtbaren Bestandteil unseres Lebens entwickelt. Allerdings ist es kein unge-
tribter Quell der Freude: nach und nach zeigen sich auch die dunklen Seiten der Technologie.

ie beste Versicherung ist ja be-

kanntlich jene, die man nicht
braucht. Die Assekuranzen haben es sich
daher unter anderem auch zur Aufgabe
gemacht, Konsumenten vor mdglichen
Gefahren zu warnen und die Sensibilitdt
fiir Risiken zu erhéhen. Eine neue Ge-
fahr stellt das Internet dar, denn so prak-
tisch die neue Technologie im Job und im
Privatleben auch sein mag, so gefdhrlich
ist sie mittlerweile geworden. Denn an-
gebliche falsche
Spendenaufrufe oder Spam-E-Mails von

Millionengewinne,

vermeintlichen Bankinstituten, Versand-
hdusern oder Telekom-Anbietern kénnen
massiven finanziellen Schaden anrichten.
Zwar fallt kaum jemand mehr auf plumpe
E-Mails von angeblichen Notaren aus
Nigeria, die Schwarzgeld zu verschieben
versuchen, herein, die Maschen der Inter-
netbetriiger werden jedoch immer kreati-
ver und dreister.

Bei einer gemeinsamen Pressekonferenz
warnten Experten des Osterreichischen
Versicherungsverbandes, des Kurato-

.

riums fiir Verkehrssicherheit und des
Bundeskriminalamtes vor den Tricks der
Kriminellen und raten zur Vorsicht.

»Egal ob Hacking, Phishing, Identitats-
diebstahl oder leergeraumte Konten -
Cybercrime wird in Zukunft jeden tref-
fen. Dennoch wird die Gefahr aus dem
Netz von Privatpersonen und Unter-
nehmen noch stark unterschdtzt. Umso
wichtiger ist es daher, auf Pravention
und Aufkldrung zu setzen und die Men-
schen fiir das Thema zu sensibilisieren”,
erkldrt Dr. Wolfram Littich, Vorstands-
vorsitzender der Allianz-Gruppe in
Osterreich und Vizeprasident des VVO.
So wurden 2014 fast 9.000 Fille ange-
zeigt. Laut Bundeskriminalamt sind die
Zahlen zwar erstmals seit der Erfassung
des Phdnomens Cybercrime riickldufig
(2014: 8.966 Anzeigen, 2013: 10.051
Anzeigen), im 10-Jahres-Vergleich sei
jedoch ein deutlicher Trend nach oben
ablesbar - eine Konsequenz der steigen-
den Verbreitung von Geraten und der

Zunahme der Netzwerke.

Klare Expertenwarnung vor Leichtsinn gegeniiber Cybercrime: Littich, Loschl,

Thann und Norman-Audenhove. (v.L.n.r)
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Skepsis und Misstrauen
~Cyberkriminelle sind raffiniert und ma-
nipulativ. Sie wissen ganz genau, wie der
Mensch funktioniert, in welchen Situa-
tionen er rational oder emotional han-
delt, wie er denkt und wie er fithlt. Unser
Bediirfnis nach Zugehéorigkeit und Ver-
trauen, aber auch Hilfsbereitschaft, Neu-
gier oder Respekt vor Autoritdten ma-
chen uns anfallig fiir diese Art des Be-
trugs. Hinzu kommt die Tatsache, dass
viele Menschen im Internet sehr freizii-
gig mit personlichen Informationen um-
gehen und die Kriminellen so meist
leichtes Spiel haben”, warnt Dr. Othmar
Thann, Direktor des KFV. Laut einer vom
KEV durchgefithrten Umfrage glauben
rund 82 Prozent der Befragten nicht,
dass sie auf einen Betrug im Internet
hereinfallen wiirden, aber nur vier von
zehn Befragten konnen tatsdchlich
konkrete Indizien einer Fake-Seite be-
nennen. 61 Prozent der Befragten stufen
die Gefahr, selbst Opfer zu werden, als
»gering” oder ,sehr gering” ein. Entspre-
chend ldsst sich der leichtfertige Um-
gang mit privaten Daten erkldren: Rund
50 Prozent der Befragten stellen beispiels-
weise regelmdRig Urlaubsfotos ins Netz.
,Das Wichtigste ist eine ordentliche Por-
tion Skepsis und Misstrauen gegeniiber
E-Mails und anderen Anfragen - selbst
wenn diese von einem Freund oder einer
offiziellen Quelle stammen sollten”, warnt
Mag. Leopold Loschl vom Cybercrime-
Competence-Center des Bundeskriminal-
amtes. ,Gerade Phishing Mails sind oft
relativ leicht als solche identifizierbar:
Grammatik- und Orthografiefehler, drin-
gender Handlungsbedarf, Abfrage per-
sonlicher Daten, Links oder eingefiigte
Formulare. Kreditinstitute oder seridse
Firmen generell wiirden aber nie person-

liche Daten in einer E-Mail abfragen.” M
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Uniqga steigert Pramie

und senkt Kosten

Wachstum und verbesserte Ertragslage kennzeichnen das erste Quartal 2015 bei der Uniga Group.
Trotz Niedrigzinspolitik bleibt es bei den ambitionierten Zielen fiir den gesamten Jahresverlauf.

ie Uniqa Group erwirtschaftete in

den ersten drei Monaten 2015 ein
Ergebnis der gewdhnlichen Geschéfts-
tatigkeit (EGT) von 94,0 Millionen Euro
(+15,5 Prozent). Das Konzernergebnis
(nach Steuern und Minderheitsantei-
len) betrug 76,9 Millionen Euro (+37,5
Prozent). Uniga hat dieses Ergebnis-
wachstum erreicht, obwohl aufgrund des
von der FMA im Madrz erlassenen Schul-
denmoratoriums eine Abschreibung von
rund 9 Millionen Euro auf Senior-Anlei-
hen mit Landesgarantie der Heta (ehe-
malige Hypo Alpe-Adria-Bank Interna-
tional) vorgenommen wurde.
Uniqa-CEO Andreas Brandstetter: ,Aus-
schlaggebend fiir den guten Start ins
Jahr 2015 waren vor allem eine weitere
Reduktion der Verwaltungskosten und
ein hoheres Kapitalanlageergebnis. Dazu
kam eine positive Pramienentwicklung,
die wir allerdings in dieser Form nicht
fortsetzen werden, weil wir kein weiteres
Wachstum des Einmalerlagsgeschéfts in
der Lebensversicherung anstreben. Trotz
des weiter verscharften Niedrigzinsum-
felds und einer fragilen Konjunktur-
entwicklung halten wir an unserem am-
bitionierten Ausblick fiir das Ergebnis
2015 fest.”

Die verrechneten Pramien der Uniqa
Group, inklusive der Sparanteile der
fonds- und indexgebundenen Le-
bensversicherung, stiegen in den ers-
ten drei Monaten um 19,8 Prozent auf
2.039,5 Millionen Euro. Auflergewdhn-
lich stark zugelegt hat dabei das Ein-
malerlagsgeschdft in der LV (+129,9
Prozent), getrieben von einer sehr star-
ken Nachfrage im Bankenvertrieb in
Osterreich und Italien. In Summe stie-

gen die verrechneten Pramien in der
Lebensversicherung um 48,5 Prozent
auf 972,1 Millionen Euro.

Die Pramieneinnahmen im Geschafts-
bereich Krankenversicherung stiegen
um 4,6 Prozent auf 260,9 Millionen
Euro, jene in der Schaden- und Unfall-
versicherung wuchsen um 1 Prozent auf
806,5 Millionen Euro.

Deutlich reduziert wurden die Verwal-
tungskosten, die um 10,7 Prozent auf
90,1 Millionen Euro (1-3/2014: 101 Mil-
lionen Euro) zuriickgegangen sind. Die
Aufwendungen fiir den Versicherungs-
abschluss stiegen trotz des starken
Pramienwachstums nur um 8,1 Prozent
auf 251,5 Millionen Euro. In Summe wuch-
sen die Aufwendungen fiir den Ver-
sicherungsbetrieb abziiglich der erhal-
tenen Riickversicherungsprovisionen im

Vergleich zur Vorjahresperiode um 3 Pro-

Andreas Brandstetter:
,.Die Solvabilitat passiert die
300-Prozent-Marke. "

zent auf 335,7 Millionen Euro. Die Com-
bined Ratio in der Schaden- und Unfall-
versicherung stieg von 97,9 auf 98,8
Prozent an. Dafiir ausschlaggebend waren
eine allgemein gestiegene Belastung bei
einer hoheren Anzahl kleiner und mittlerer
Schadensereignisse sowie eine wie geplant
umgesetzte Aufstockung von Reserven fiir
auRergewthnliche Schadensereignisse.
Die Kostenbelastung in der Schaden- und
Unfallversicherung war hingegen weiter-
hin riickldufig.

Die Nettoertrdage aus Kapitalanlagen der
Uniga Group stiegen im ersten Quartal
2015 um 55,1 Prozent von 152,9 Millionen
auf 237,2 Millionen Euro. Wesentlich dazu
beigetragen haben positive Bewertungser-
gebnisse des Veranlagungsportfolios und
Ertrdge, die im Zuge der geplanten Reduk-
tion des Immobilienbestands erzielt wur-
den. Der gesamte Kapitalanlagenbestand
der Uniqa Group erhohte sich zum 31. Marz
2015 gegeniiber dem letzten Bilanzstich-
tag um 1.086,8 Millionen auf 30.299,5 Mil-
lionen Euro.

Das Gesamteigenkapital der Uniga Group
stieg per 31. Mdrz 2015 im Vergleich zum
Jahresultimo 2014 um 6,1 Prozent auf
3.292,1 Millionen Euro. Die Solvabilitdts-
quote (Solvency I) erhohte sich infolge
dieser Entwicklung auf 302,2 Prozent.

Die Uniqga Group hat sich fiir das Jahr 2015
das Ziel gesetzt — so betont Brandstetter -,
das Ergebnis der gewdhnlichen Geschafts-
tatigkeit auf 425 bis 450 Millionen Euro zu
steigern. Dies setzt ein stabiles Kapital-
marktumfeld, eine moderate Verbesserung
des wirtschaftlichen Umfelds und eine
Schadensbelastung durch Naturkata-
strophen, die im normalen Rahmen
bleibt, voraus. |
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Verkaufsschlager ExistenzKasko©

ie bisherigen Verkaufszahlen zei-
n gen, dass die Oberdsterreichische
mit diesem Kombischutz fiir junge Leute
eindeutig eine Bedarfsliicke geschlossen
hat”, freut sich Generaldirektor Dr. Josef
Stockinger iiber bereits 1.600 Vertrdge, die
in den ersten drei Monaten abgeschlossen
wurden. Einer der Erfolgsfaktoren ist dabei
der giinstige Preis: Laut einer vom Markt-
forschungsinstitut market durchgefiihr-
ten Befragung waren Konsumenten bereit,
fiir eine derartige Dreifach-Risikoabsiche-
rung (Ableben/Unfall/Berufsunfahigkeit)

Gut berechnet

are Consult hat sich als Versiche-
n rungsmakler der Tourismus- und
Eventbranche etabliert. Das Unternehmen
bietet auf www.careconsult.at ab sofort
den Eventrechner online. Damit kénnen
maRgeschneiderte Versicherungen fiir
Veranstaltungen zusammengestellt wer-
den. Mit dem Tool kann man zudem
Deckungen wéhlen und den Antrag sofort
elektronisch weiterleiten. ,Der Eventrech-
ner online ist eine grofle Erleichterung
fiir Event- und Kongressveranstalter,
aber auch fiir alle anderen Personen und
Institutionen, die ein Event veranstalten.
Es sollte grundsatzlich jede Veranstaltung
abgesichert werden, die {iber den privaten
Rahmen hinausgeht. Denn sobald ich ein-
lade, bin ich haftbar”, so Franz Berger,
Geschiftsfiihrer der Care Consult. ,Das

eine monatliche Pramie von rund 50 Euro
zu bezahlen. Die tatsdchliche Pramie der
ExistenzKasko®© betrdgt mit 16 bis 23
Euro monatlich nicht einmal halb so viel.
Die Produktinnovation ist seit Mitte Fe-
bruar auf dem heimischen Versiche-
rungsmarkt.

Erstmalig werden hier die drei grofiten
Risiken fiir junge Menschen - Unfall mit
schweren Dauerfolgen, vorzeitiges Able-
ben und Berufsunfahigkeit - in einem
Biindel abgesichert. ,In einer Lebens-

phase, in der das verfiigbare Einkommen

\a
-

5
]

zumeist noch eher schmal ist, bieten wir
eine kostengiinstige Absicherung fiir die
groRen Risiken junger Leute”, so Stockin-
ger: ,Gleich ob Berufseinsteiger, Alleiner-
zieher, EPU, Hauslbauer oder Jungfamilie,
zwischen 18 und 40 ist viel in Bewegung.
Ein Einkommensausfall wird oftmals zu ei-
ner ernsten existenziellen Bedrohung.”
Ein Produkt mit Berechtigung, wird doch
jeder Fiinfte im Lauf seines Berufslebens
irgendwann berufsunfahig. Bisher haben

jedoch nur drei Prozent der unter 45-Jah-

rigen fiir diesen Fall vorgesorgt. [ |

Mit dem Eventrechner konnen Veranstalter rasch ihren Versicherungsbedarf planen.

Besondere: Jede Veranstaltung kann bei
uns maRigeschneidert versichert werden
- ob After-Work-Party, Brauchtumsveran-
staltung, Konzert, Festival oder Kon-
gress.” Der Versicherungsschutz basiert

Pannonischer Marktfiihrer

ute Nachrichten fiir Uniga Bur-
n genland: Das Unternehmen er-
reichte hier im vergangenen Jahr ein
verrechnetes Pramienvolumen von
103,8 Millionen Euro und wuchs damit
um 4,7 Prozent gegeniiber dem Ver-
gleichszeitraum. Fiir Uniqa Burgen-
land bedeutet das die Verldngerung
ihrer Marktfiihrerschaft. ,Wir haben
beim Pramienvolumen erstmals die
Schallmauer von 100 Millionen Euro
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durchbrochen. Wir haben es geschafft,
das Marktpotenzial weiter zu nutzen,
und konnten in allen Sparten zule-
gen”, freut sich Landesdirektor Al-
fred Vlcek.

Im Bereich Schaden und Unfall ver-
zeichnete Uniga Burgenland 65,2 Mil-
lionen Euro an Prdmie, was einem
Pramienzuwachs von 6,7 Prozent ent-
spricht. Das verrechnete Pramienvolu-
men in der Krankenversicherung, das

auf einer Personen- und Sachschaden-
Haftpflichtversicherung und wird mit ver-
schiedenen Zusatzdeckungen erganzt. So
kann auch der Ausfall einer Veranstaltung
versichert werden. |

im vergangenen Jahr 14,8 Millionen
Euro erreichte, legte um 2,8 Prozent
zu. Die verrechneten Pramien in der
Lebensversicherung stiegen um 0,8
Prozent auf 23,8 Millionen Euro. Vlicek:
,Wir konnten im vergangenen Jahr
3.000 neue Kunden fiir uns gewinnen
und halten aktuell bei 82.000. Das
zeigt, dass die Beziehung zwischen
unseren Vertriebspartnern und unse-
ren Kunden passt.” |
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Wann der Blitz einschldgt

m Durchschnitt ist jedes Gebaude
“ in Osterreich in den vergangenen
14 Jahren ein- bis zweimal von einer
Naturkatastrophe betroffen gewesen”,
berichtet Mag. Rupert Pichler, Leiter
Riickversicherung und Nat-Kat-Ma-
nagement bei der Allianz. Wann und
wie genau, dariiber gibt der ,Allianz
Naturkatastrophen-Kalender” Aus-
kunft. Auf einen Blick kann man sich
hier iiber die Schadenstiickzahlen der
einzelnen Monate seit dem Jahr 2000
informieren - die sehr groRe Unter-
schiede aufweisen. Seit 2000 wurden
bei der Allianz insgesamt 357.166 Nat-
Kat-Schaden mit einer durchschnitt-
lichen Schadenshéhe von 1.447 Euro
gemeldet. Dabei zeigt sich, dass im Juli
die meisten Schdden auftreten - ins-
gesamt 17,3 Prozent. Der zweitgefahr-
lichste Monat ist mit 15,6 Prozent aller
Schadensfille der Janner. Als unge-
fahrlichster Monat hat sich - zumin-
dest was Naturkatastrophen betrifft -

der Dezember erwiesen. ,Osterreich ist
das gesamte Jahr {iber einem speziellen
Mix verschiedenster Naturgefahren
ausgesetzt. Das gibt es in Europa in
dieser Form kein zweites Mal”, erklart
Pichler. Aufgrund der geografischen
Lage Osterreichs gibe es keinen Monat,
in dem Naturgefahren ausgeschlossen
werden kdnnen. Mit Abstand die meis-
ten Schaden entstehen durch Stiirme.
Hochwasser rangiert mit einem Anteil
von 16,3 Prozent auf Platz zwei, danach
folgen Hagel und Schneedruck.

Der Klimawandel wird wohl in Zukunft
fiir einen Anstieg der Schadensfille
sorgen. Hinzu kommen aber auch Fak-
toren wie eine zunehmende Werte-
konzentration oder die Bebauung ge-
fahrdeter Flachen, so die Prognose der
Allianz. Aber
Intensitdt von Unwettern wird befiirch-

auch eine grolere

tet: ,Ganz besonders konnte dieses
betreffen”,
befiirchtet Pichler. [ |

Rupert Pichler: , Osterreich ist das gesamte Jahr iiber
einem speziellen Mix verschiedenster Naturgefahren

Szenario Hagelunwetter ausgesetzt - ein Unikum in Europa.”

Helvetia mit neuem Sicherungskonto

b sofort bietet die Helvetia das
. neue Helvetia Sicherungskonto
an. Diese Veranlagungsmdglichkeit in-
nerhalb der fondsgebundenen Lebens-
versicherung kann als flexibler Sicher-
heitsbaustein in den Produkten CleVesto
Platinum, Fondssparplan und CleVes-
tino ausgewahlt werden. Damit erhalten
Kunden eine Investition in den Helve-
tia-Deckungsstock mit gestaffelter Ge-
winnbeteiligung ab dem ersten Monat
- bei gleichzeitiger Flexibilitdt eines
Fonds. Denn mit dem Sicherungskonto
kann die Veranlagung wdhrend der
gesamten Laufzeit an individuelle Vor-
sorgebediirfnisse angepasst werden,
sei es mit einem risikoreicheren hohe-
ren Fondsanteil, oder sicherer mit ho-
herem Anteil am Helvetia-Deckungs-
stock. Es konnen insgesamt zehn Fonds
gleichzeitig bespart werden, shiften

und switchen sind bis zu
viermal im Jahr gratis
moglich. ,Das Helvetia
Sicherungskonto ist so-
zusagen ein bewachter
Parkplatz fiir das Geld”,
erklart
triebsvorstand Werner

Helvetia-Ver-

Panhauser.
Den  Vertriebspartnern
wurde das neue Siche-
rungskonto im Rahmen

einer  Osterreichweiten

Roadshow an sieben Sta-

tionen prdsentiert. ,Das

Alexander Neubauer: ,,Mit dem Sicherungskonto

Helvetia Sicherungskonto fiihren wir unseren Innovationskurs in der

. fondsgebundenen Lebensversicherung fort.”
eroffnet den Maklern und
Vermdgensberatern  neue

Moglichkeiten, wahrend der gesamten  Riickmeldungen vom Markt sind sehr

Laufzeit die Veranlagung individuell den  erfreulich”, so der Leiter des Partner-

Wiinschen ihrer Kunden anzupassen. Die  vertriebs Alexander Neubauer. |
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Uniga dominiert in Salzburg

rfolg auch in Salzburg: Konnte

hier doch die Salzburger Lan-
des-Versicherung trotz des wirtschaft-
lich schwierigen Umfelds gemeinsam
mit der Uniga Landesdirektion die
Marktfiihrerschaft weiter ausbauen. Mit
einem Marktanteil von 22,6 Prozent
blieben die Gesellschaften auch 2014
weiter auf Platz eins. Das Pramienvolu-
men stieg um 2,5 Prozent auf iiber
289,4 Millionen Euro. GrofRen Anteil an

dem positiven Ergebnis hatten auch
hier Schaden und Unfall mit einem Pra-
mienzuwachs von 3,3 Prozent. Auch im
Bereich Kfz konnte die Salzburger Lan-
des-Versicherung ein Plus verzeichnen.
,Die Zahlen belegen, dass die Kunden
unseren Service wertschdtzen. Als
Marktfiihrer wollen wir natiirlich unsere
Position 2015 weiter aushauen”, so
Peter Humer, Vorstandssprecher der
Salzburger Landes-Versicherung. Das

Erfolgsrezept liege in der Kundenndhe,
der Serviceorientierung sowie in der
starken Verwurzelung in den Gemein-
den: ,Ich bin stolz, dass wir bei den
Landwirten einen Marktanteil von 56
Prozent im Bundesland aufweisen. Mit
unserer Landwirtschafts-Biindelversi-
cherung ist ein Produkt geschaffen, das
den Landwirtschaftskunden einen in-
dividuell angepassten Versicherungs-
schutz bietet”, so Humer weiter. |

s Bausparer bei der Stddtischen

r. Ralph Miiller, Vertriebsvorstand

der Wiener Stddtischen Versiche-
rung, und Dr. Josef Schmidinger, Gene-
raldirektor der s Bausparkasse, konnten
vor Kurzem den 100.000. Bausparkunden
im Wiener Ringturm begriiRen. Peter Truth
aus Wien hat als 100.000. Kunde bei der
Wiener Stadtischen einen s Bausparvertrag

Das Bausparen ist nach wie vor
die beliebteste Sparform von
Herr und Frau Osterreicher.

abgeschlossen Ralph Miiller betont, dass
sich ,die Zusammenarbeit mit der sBau-
sparkasse zu einer tollen Erfolgsgeschichte
entwickelt hat. Bausparen ist gerade im
Vorsorgebereich eine ausgezeichnete Ab-
rundung unseres Produktportfolios und ein
wichtiger Baustein in unserem Konzept ei-
ner ganzheitlichen Kundenberatung.” M

SALZBURGER LANDES-VERSICHERUNG wwk |

Andreas Rauter fungiert seit 1. Juni
als Finanzchef der Salzburger Lan-
des-Versicherung. Der studierte
Betriebswirt mit den Spezialgebie-
ten Revision, Steuerlehre und Fi-
nanzrecht war unter anderem fir

Pricewaterhouse und Deloitte &

Touche als Wirtschaftstreuhander ‘<
tatig. Vor 15 Jahren wechselte er zu Uniga, war dort als
Geschaftsfiihrer der Uniga Finanzservice Ges.m.b.H. und
in weiteren Fiuhrungsfunktionen tatig, unter anderem als
Mitglied des Vorstands der Uniga Real Estate Management
GmbH. Seit einigen Wochen leitet Rauter im Konzern das
Regulatory Management inklusive der IFRS-Trendent-
wicklungen. Diese Aufgaben wird er auch kinftig wahr-
nehmen. Rauters Mandat im Aufsichtsrat der Salzburger
Landes-Versicherung Ubernimmt Franz Meingast, Ver-

triebsvorstand der Uniqa Osterreich.
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icardo Herrgott

Andreas Rauter

Stefan Otto leitet seit Kurzem den
Vertrieb der WWK Osterreich. Otto
war zuerst Polizist in Nordrhein-
Westfalen, seit 1989 lebt er in Oster-
reich, wo er auch in die Versiche-
rungswirtschaft eintrat. Zuerst bei
der Allianz, wechselte er zur Ober-

osterreichischen Versicherung und

Stefan Otto

im Anschluss daran zur Generali. 1995 avancierte der Ver-
sicherungskaufmann zum Vertriebsdirektor Osterreich
der damaligen Deutschen Herold, 2002 wurde er Ver-
triebsdirektor Osterreich der Epicon Investment AG. Es
folgte ein Wechsel zu Clerical Medical Osterreich, vier
Jahre spater zu Prisma Life.

Seit 2011 ist Stefan Otto fir die WWK tatig, wo er den Ver-
trieb in Oberdsterreich und danach in Salzburg leitete.
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HAGELVERSICHERUNG

Reinhard Kern wurde vor Kurzem
in den Vorstand der Hagelversi-
cherung berufen. Kern folgt auf
Generaldirektor-Stellvertreter 1
Josef Schmid, der in den Ruhe-
stand tritt. Kern begann seine Be-
wahrend

rufslaufbahn  bereits

seines Studiums an der WU Wien Foem——
bei der Erste Bank. Seit zwolf

Jahren ist der Niederdsterreicher bei der Hagelver-
sicherung fir die Bereiche Kapitalveranlagung und
Rickversicherung verantwortlich. Die Leitung der Ha-
gelversicherung besteht nun kiinftig aus Generaldirek-
tor Kurt Weinberger als Vorstandsvorsitzendem sowie

aus Kern als Vorstandsmitglied.

GRECO

Akad. Vkfm. Dietmar Schimbock ist seit Mai Leiter der
Region Oberdsterreich der GrECo International AG.
Schimbdck stiefl 2005 zu GrECo JLT, wo er als Stellver-
treter von Mag. Peter Unterweger, dem bisherigen Lei-
ter Oberdsterreich, fungierte. Unterweger wird weiter-
hinin seiner Funktion als Mitglied der Geschaftsleitung
die strategische Weiterentwicklung und Expansion des
Unternehmens begleiten.

GrECo International AG ist ein unabhangig agierendes
Unternehmen im Bereich Risiko- und Versicherungs-
management. In Osterreich ist GrECo JLT Marktfiihrer
fur die Versicherungsberatung von Industrie, Handel,
Gewerbe und dem offentlichen Sektor.

VIG

MMMag. Dr. Stephan M. Klinger
hat die Leitung des Bereichs
Recht der Vienna Insurance Group
ubernommen. Die bisherige Lei-
VIG-Rechtsabteilung,
Mag. Natalia Cadek, bt mittler-
weile die Funktion des Group

terin der

Compliance Officers aus und ist

Stephan M. Klinger

die Emittenten-Compliance-Be-

auftragte der Vienna Insurance Group.

.Stephan Klinger bringt einen umfassenden Erfah-
rungsschatz bei komplexen rechtlichen Strukturen -
unter anderem auch in der CEE-Region - mit”, so Ge-
neraldirektor Peter Hagen. Der gebiirtige Oberdster-
reicher war in der Vergangenheit als Wirtschaftsjurist
und bei der Finanzmarktaufsicht tatig, zuletzt fungier-
te er als Stabsstellenleiter ,Legal & Compliance” bei

der Osterreichischen Volksbanken AG.

Stephan Lehnen wurde vorbehaltlich der behdrdlichen
Genehmigung zum General Manager der AlG fiir Oster-
reich und die Schweiz ernannt. Lehnen folgt damit auf
Alexander Nagler, der diese Tatigkeit zuvor parallel zu
seinen anderen Funktionen ausgeiibt hat. Lehnen ist
schon sein ganzes Berufsleben lang im Finanzbereich
tatig, zuerst bei der AIG in Frankfurt im Bereich Financial
Lines, es folgten verschiedene operative Funktionen, ab
2012 leitete er als Profit Center Manager den Bereich
Financial Lines bei AIG Deutschland.

Nepomuk Loesti fungiert zukinftig als Financial Lines
Manager fur die D-A-CH-Region der AIG. Er war zuvor
bereits fir Osterreich und die Schweiz zustandig, nun ist
er auch fir das Profit Center Financial Lines in Deutsch-
land verantwortlich.

Werner Summer wurde als Vor-
standsmitglied bestatigt und zum
Vorstandsvorsitzenden-Stellver-
treter der Osterreichischen Be-
(0BV) er-
nannt. Der Versicherungsexperte

amtenversicherung

ist seit iber zwei Jahrzehnten bei
der OBV. Seit 2005 leitete er die
Abteilung Rechnungswesen, seit
2009 ist er Prokurist sowie seit Mitte 2014 Vorstands-
mitglied.

Werner Summer

Zum Nachfolger Werner Summers im Bereich Rech-
nungswesen wurde Mag. Thomas Ender ernannt. Der
studierte Betriebswirt war seit 1996 bei der KPMG
Alpentreuhand in Wien tatig, zuletzt als Priifungsleiter.
Seit 2004 ist der gebirtige Vorarlberger auch gepriifter
Steuerberater.

Mag. Margit Konrad verantwortet ab sofort die Strate-
giekoordination innerhalb der OBV. Die Marketingex-
pertin ist seit zehn Jahren im Versicherungsbereich
tatig, zuletzt bei Uniga.
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VerMischtes

Schlusspointen

»Tod auf Bahniibergang: Beifahrerin
hatte Fiihrerschein.”

Schlagzeile aus orf.at

-Als Claus Peymann das Theater
schuf und Gott die iibrige Welt, sahen

sie, dass es gut war.”
Norbert Mayer in der Tageszeitung DIE PRESSE

,Niederdsterreichs Friseuren stehen

die Haare zu Berge.”
Meldungstitel des NO Wirtschaftspressedienstes

S0 verspielt die groRe Koalition
unseren Wohlstand. Soziale Wohl-
taten statt wirtschaftsfreundliche
Politik, Rentengeschenke statt
Reformen: Die Regierung tut nichts,

um kiinftigen Wohlstand zu sichern.”
Aus dem Onlineportal ,welt.de” iiber die Regie-
rung in Berlin

.Nach seinem Comeback in der High
Society letzte Woche ist Dompfar-

rer Toni Faber auch wieder in Amt
und Wiirden. Als eine seiner ersten
Aufgaben eréffnete der wiedergene-
sene Geistliche den Steffl-Kirtag vor

dem Dom ...”
Pastorale fiir die Society-Berichterstattung

,Der Schein driickt.”
Aus einer Deutsch-Schularbeit an einer

AHS-0berstufenklasse

Es isst sich dramaturgisch leichter
von Ceviche, Huhn und Kase hin zum
Trio Schweinsful}, Beef Short Ribs

und Kutteln als umgekehrt.”
Aus einer Gastro-Kritik liber das Wiener Lokal
,Slow Tacos”

»Ottakringer kann man jetzt auch im

Regen trinken.”
Aus Medianet Retail
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Schrige Tagesordnung

m ein, das war keine Erfindung hochst bdsartiger Kabarettisten. Den ,Po-
Grapsch-Gipfel” zwischen der Frauenministerin und dem Justizminister hat
es tatsdchlich gegeben. Wochenlang ging es im Rahmen der Strafrechtsreform um
den vermeintlichen oder gar vorsitzlichen sexuellen Ubergriff auf das Hinterteil.
Doch zumindest auf Augenhdhe in der aktuellen Tagesordnung der wirklich das Land
bewegenden offentlichen Themen wurde die Frage abgehandelt, ob erkennbar
gleichgeschlechtliche Pdrchen beim Verkehrszeichen FuRgédngeriibergang ein
Marketing-Gag fiir die Bundeshauptstadt bleiben sollen oder ob man sich nicht zu
einer umfassenden Genderreform im Ampelwesen entschlieRen sollte.
Natiirlich hat uns das blamable Abschneiden Osterreichs beim Eurovision Song
Contest ebenso intensiv beschaftigt wie die Jubelmelder vom ORF, die tatsdchlich
200 Millionen Live-Zuseher rund um den Erdball ermittelt haben. Da kommt patrio-
tischer Stolz auf!

Parallel dazu stand der Wunsch der Finanzbehdrden auf der Agenda, im Rahmen
der Steuerreform den Fahndern die Moglichkeit zu geben, von den der Hinterzie-
hung Verddchtigen Fingerabdriicke zu nehmen. Die Soko Schelling sollte also
gleich die Spurensicherung mitbringen. Die Schnapsidee ist mittlerweile vom
Tisch. Aber diese Diskussion flankierte geradezu idealtypisch die Debatte um die
jederzeitige und richterlose Einschau in Bankkonten und Wertpapierdepots
von uns allen.

Zur Komplettierung der Tagesordnung und gleichsam als Antwort auf die unter-
nehmerische Klage iiber zu hohe Lohnnebenkosten machte der Sozialminister
den Vorschlag, jede geleistete Uberstunde mit einem Euro Sondersteueraufschlag
zu belegen.

Damit die Wirtschaft endlich in Schwung
kommt, miissen Restaurants und Beher-
bergungsbetriebe iiber die verwendeten
Waschmittel

rungsort Buch fithren. Damit wird im

sowie deren Aufbewah-
Unternehmen ein Mitarbeiter gesondert
betraut, der da und dort schon ,Pril-
Beauftragter” heift.

Dazu gesellen sich gewerberechtliche
Auflagen wie etwa jene, in einem Unter-
nehmen mit insgesamt fiinf Mitarbeitern
ein Herren-WC, ein solches fiir die weib-
lichen Mitarbeiter und ein drittes fiir die
Kunden einzurichten.

Dann kam ein Wahlsonntag in der
Steiermark und im Burgenland. Und
alle wunderten sich. Vor allem die
Regierenden.

Bei so einer bunten politischen Tages-
Wirklich undankbar, das
Wahlervolk zwischen Eisenstadt und
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ordnung?

Die gendergerechte Ampel empfinden die

Deutschlandsberg.
g Biirger als Ablenkungsthema.

Von Milan Friihbauer



Flexibilitat kann
so einfach sein.

Flexibel, individuell, optimale Absiche-
rung: Die neue Gewerbeversicherung fiir
Betrieb und Beruf bietet maBgeschneider-
te Versicherungslésungen im gesamten
betrieblichen Spektrum.

+MaBgeschneidert und flexibel.“ - Im Zusam-
menhang mit der neuen Versicherung fur
Betrieb und Beruf hért man diesen Satz hau-
fig, denn dieser bringt die Kernleistung des
Produktes auf den Punkt: optimale, spezielle
Absicherung der Sach- und Vermdgenswerte
von jedem Betrieb.

Herzstlck ist der klar definierte Leistungs-
umfang und die einheitliche Struktur von der
Marketingunterlage, Uber den Antrag bis hin
zur Polizze. Zusétzlich werden — gesamthaft
je Beratung — die allgemeinen Risikoinformatio-
nen der versicherten Interessen erfasst und nur
jene Risikoinformatinen abgefragt, die fur die
jeweilige Sparte relevant sind. Somit wird un-
seren Kunden und unseren Vermittlern die Be-
ratung vereinfacht und durch eine lickenlose
Risikoanalyse die passendste Versicherungs-
|6dsung garantiert. Schwerpunkt der neuen
Produktwelt liegt auf den modular aufgebauten

Produktvarianten vom Classicschutz, der die
Basis des Versicherungsschutzes bietet, Uber
den Premiumschutz, der alle Leistungen des
Classicschutzes mit zusatzlichen Deckungen
bietet, bis hin zum Individualschutz, der ein
Maximum an Flexibilitat zulasst.

In Abhangigkeit von der Betriebsart werden
Zielgruppenpakete vorgeschlagen, um maxi-
male Beratungssicherheit und bestmdglichste
Absicherung des Kunden bieten zu kdnnen.
Die Bausteine kdnnen individuell und transpa-
rent an die Besonderheiten von jedem Betrieb
angepasst werden.

Zugpferd der neuen Gewerbeversicherung ist
die Nischensparte Transportversicherung, die
ab sofort standardisiert im Verkaufssystem
beratbar ist. Mit dieser EinbUndelung hat die
Generali auf die aktuellen Marktgegebenheiten
reagiert, denn nur etwa 10% aller Gewerbe-
kunden sind durch eine Transportversicherung
geschutzt. Obwohl bereits ein kleiner Scha-
den ausreichend ist, um unter Umstanden
existenzbedrohliche AusmaBe anzunehmen.
Daher ist eine Aufklarung unserer Kundinnen
und Kunden Uber potenzielle Schaden gerade

Wichtige Vorteile der Gewerbeversicherung fiir Betrieb und Beruf:

e Individuelle Lésungen trotz standardisierter Produkte

e Exakt auf jedes Unternehmen abgestimmter Versicherungsschutz

e Standardisierte spartentibergreifende Bindelungsmdglichkeiten
inklusive Integration von Nischensparten wie z. B. Transport- und

Rechtsschutzversicherung
e Einschluss der groben Fahrlassigkeit in jeder
Produktvariante der Sachversicherung moglich
¢ Nischensparten wie Transport- und Rechtsschutzversicherung
in einer Beratung gebundelt
¢ Eine kostenlose Risikopravention bei jedem Neu-Abschluss
mit unserem Spezialisten PRM

Betrieb und Beruf

aus diesem Bereich wesentlich. Um Top-Ver-
sicherungsschutz gewahrleisten zu kdnnen,
ist auch die Rechtsschutzversicherung, deren
Versicherungsanteil unter 20% liegt, standardi-
siert beratbar.
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,Mit der Produktwelt Neu - Betrieb und
Beruf - baut die Generali Versicherung mit
flexiblen und maBgeschneiderten Versi-
cherungslésungen ihre Stellung als fih-
render Gewerbeversicherer weiter aus.

Dr. Christoph Zauner
Leitung KS Retail
und Corporate

Die Versicherungslésung Betrieb und Beruf
setzt ein starkes Signal in Richtung Flexibilitat,
Modularitat, Transparenz und Verstandlichkeit
fir den Kunden, um einer individuellen Ab-
sicherung von jedem Betrieb gerecht werden
zu kénnen.

Weitere Details und ein
Kostenbeispiel finden Sie unter:
generali.at/geschaeftskunden/
sachversicherung.html

Noch schneller geht es mit
diesem QR-Code:




Hochwasser
Uberschwemmung
Vermurung

Absicherung bis zu einer Versicherungssum-
me von € 300.000* auf 1. Risiko moglich

e bis€ 100.000 fir Gebaude +

e bis € 100.000 fur Inhalt +

e bis€ 100.000 fur Betriebsunterbrechungs-
schaden

Hochstgrenze € 30 Mio. fur alle bei der Allianz gemeldeten
Schaden aus dem selben Ereignis innerhalb von 72 Stunden

Unser neues Produkt: . .
o Allianz Business Hoffentlich Allianz.

Allianz ()

*) Die Versicherungsleistung ist begrenzt mit max. 50% der Versicherungssumme fiir Gebdude und Inhalt
bzw. 50% der Haftungssumme. Diese Deckung gilt auch ftr Lawinen und Lawinenluftdruck. Bei Erdbeben ist
die Leistung mit 20% — wie oben beschrieben — begrenzt (exklusive HORA 1-Zone, exklusive Industrie).

Anderungen, Irrtiimer und Druckfehler vorbehalten! Der angefiihrte Leistungsumfang stellt einen Auszug
aus den Allgemeinen, Ergdnzenden Allgemeinen und Besonderen Versicherungsbedingungen dar. Diese
werden dadurch nicht ersetzt. Vollstandige Informationen entnehmen Sie bitte dem Antrag, der Polizze und
den jeweiligen Versicherungsbedingungen.




