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, Osterreich-Rundfahrt”
hat sehr viel gebracht

n unserer an Anglizismen wahrlich nicht armen Zeit heifkt
n das schlicht ,Roadshow”. Gemeint ist im Falle des Fach-
verbandes der Versicherungsmakler konkret eine herbstliche
Osterreich-Rundfahrt durch alle Landeshauptstidte, um unsere
Kollegen im Rahmen von Fachgruppenveranstaltungen im per-
sonlichen Kontakt iiber ein breites Themenspektrum zu infor-
mieren und mit ihnen auch intensiv zu diskutieren.
Der Oktober und der November dieses Jahres standen im Zeichen
dieser Roadshow durch alle Bundesldnder. Die Details der
vermittelten Inhalte konnen jene, die keine Zeit hatten, an den
Veranstaltungen teilzunehmen, in der Titelgeschichte dieser
Ausgabe nachlesen.
Die Miihe hat sich gelohnt: Insgesamt werden es wohl mehr als 600
Maklerkollegen sein, die wir personlich kontaktieren und mit
wichtigen Inhalten der Fachverbandsarbeit vertraut machen
konnten. Ich danke an dieser Stelle allen Referenten und dem
Biiro des Fachverbandes fiir die exzellente Vorbereitung der
Referate, fiir die so disziplinierte Bewdltigung eines wahrlich
dichten Terminkalenders mit abverlangter Reisefreudigkeit und
fiir die Expertise in den vielschichtigen Diskussionen.
Ich personlich habe diese Gelegenheit dazu genutzt, nicht nur die
Fachverbandsarbeit der vergangenen Monate und Jahre zu-
sammenzufassen, sondern auch einige grundsdtzliche Infor-
mationen zur Arbeit der Wirtschaftskammer Osterreich in dieser
wirtschafts- wie gesellschaftspolitisch nicht gerade problem-
armen Zeit zu vermitteln.
Die gesetzliche Mitgliedschaft und die foderale wie branchen-
spezifische Kammerorganisation werden ob ihrer Struktur auch
in den eigenen Reihen gelegentlich in Frage gestellt. Doch wir
sollten bedenken, dass gerade diese Strukturen die Starke der
Wirtschaftskammer in der politischen Auseinandersetzung wie
in der sozialpartnerschaftlichen Entscheidungsfindung ausma-
chen. Wir Unternehmer sind nun einmal gesamtgesellschaftlich
gesehen eine Minderheit, wenn auch die WKO insgesamt bereits
mehr als 450.000 Mitglieder aufweist. Die BetriebsgréfRenkate-
gorie von Unternehmen mit weniger als zehn Beschaftigten
macht mehr als 85 Prozent aller Kammermitglieder aus.
Allein diese Relation zeigt, wie wichtig es fiir die Kleinunter-
nehmen - zu denen auch die erdriickende Mehrheit der Versi-
cherungsmakler zahlt - ist, im Konzert der Interessenvertre-
tungen eine kraftige Stimme zu haben. Und ich habe nicht ohne
Stolz darauf hingewiesen, dass es uns trotz mehrmaliger Struk-
turreformen in der Vergangenheit gelungen ist, den Fachver-
band und die Fachgruppen in den Bundesliandern als selbst-

allein fiir alle
fla-
zustdndige

standige,
heimischen Makler
chendeckend
Standesvertretung in der
WKO zu erhalten. Das ist ein
nicht zu unterschédtzender
Wert an sich, den man sich
gelegentlich gemeinsam ins
Bewusstsein rufen muss.

Die Fachreferate unserer Tour
durch Osterreich waren domi-
niert von den europdischen
Entwicklungen rund um die
IMD II und den sich daraus
abzeichnenden Folgewirkun-
gen, von der Offensive in der
Offentlichkeitsarbeit in Fach-
verband und Fachgruppen
sowie vom Thema Maklerhaf-

Gunther Riedlsperger

tung. Die Diskussionen sind im Rahmen der

Roadshow erfreulicherweise nicht zu kurz

gekommen.

Dabei hat sich gezeigt, dass man nie zu viel informieren kann!
Die Komplexitdt etwa des Themas EU-Richtlinie im Konnex mit
der zeitlichen Beanspruchung der Kollegen im Tagesgeschaft
zeigte einmal mehr, wie wichtig es ist, solche Veranstaltungen
zu organisieren und diese auch zu besuchen. Denn das person-
liche Gesprach ist letztlich durch nichts zu ersetzen.

Stichwort IMD: Wir haben quer durch Osterreich keinen Zweifel
daran gelassen, dass der Kampf gegen Regelungen, die der Ver-
triebskultur in der Versicherungswirtschaft in Osterreich
den Garaus machen wollen, unvermindert weitergeht.

Und wir haben uns auch klar in jenen Themen positioniert, wo
es dann mdglicherweise um die gesetzliche Ausgestaltung von
Mitgliedsstaatenoptionen gehen wird, also um die Umsetzung
in Osterreich. Um keine Zweifel aufkommen zu lassen: Unsere
argumentative Konsequenz wird gegeniiber dem heimischen
Gesetzgeber um keinen Deut geringer sein als gegeniiber Parla-
ment und Kommission in Briissel.

Das zu vermitteln war auch eine der Intentionen der Roadshow.
Wir bleiben ,, am Ball”, das verspricht Thnen im Namen all unse-
rer Mitstreiter auch fiir die Zielgerade des heurigen Jahres

Ihr Gunther Riedlsperger
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Uberall greift jetzt
Erntichterung um sich

E as Wirtschaftswachstum ist im dritten Quartal dieses Jahres in Oster-
reich zum Stillstand gekommen. Das ist noch keine Katastrophe, aber ein
erniichterndes Warnsignal. Denn im Gegensatz zur Wirtschaftsleistung sprudeln
die Steuereinnahmen des Bundes mit beachtlichen Zuwachsraten weiter.
Ergebnis: Die Kauf- und Investitionskraft von privaten Haushalten und Unter-
nehmen sinkt, die Staatsquote steigt.

Erniichterung herrscht allenthalben, wohin man blickt. Die Sparquote erreicht
historische Tiefstande, was naturgemdR auch Auswirkungen auf die Eigenvor-
sorge fiir Alter und Pflegebediirftigkeit hat. Zwar steigt das Pramienaufkommen
in der Lebensversicherung wieder leicht an, aber die eigentliche Triebkraft dafiir
sind die Einmalerldge, die jetzt fiir die Generation 50plus wieder attraktiver
geworden sind.

Dabei ware eine Offensive in diesem Segment wiinschenswert. Denn beim Ein-
blick in das ASVG-Pensionskonto merken in diesen Wochen zehntausende
Osterreicher, wie groR die dereinst erwartbare Pensionsliicke tatsichlich zu
werden droht. Auch das fiihrt zur Erniichterung rund um die Altersvorsorge,
wenn sie allein auf dem Umlageverfahren basiert.

Diesem Thema ist in dieser Ausgabe des VM breiter Raum gewidmet. Denn die
Versicherungsmakler - sofern sie sich mit der Personenversicherung beschaf-
tigen — werden in den kommenden Monaten einschldgig im Beratungsgesprach
gefordert sein. Wir haben daher in einigen Beitrdgen zusammengestellt, was
die Assekuranzen auf diesem Sektor fiir den selbststindigen Vertrieb an
Service bieten.

Stichwort Service und Information: Die Titelgeschichte dieser
Ausgabe ist der Roadshow des Fachverbandes der Versiche-
rungsmakler gewidmet, die in diesen Tagen in die Zielgerade

einbiegt. In allen Bundeslandern
.Wachstum gibt es derzeit nur

bei den Steuereinnahmen.”
Dkfm. Milan Friihbauer

gab es umfassende und thema-
tisch breit angelegte Informatio-

nen zu aktuellen standespoliti-
schen Entwicklungen und zur Offentlichkeitsarbeit.

Eswaren anstrengende Tage fiir den FV-Obmann und sein professionelles Refe-
rententeam, aber die Miihe hat sich gelohnt. Denn die jeweils anwesenden
Maklerkollegen bekamen eine prazise Zusammenfassung der Arbeit in der Ver-
gangenheit und der zukiinftigen strategischen Stofrichtungen vermittelt.

Wer personlich nicht dabei sein konnte, dem soll diese Ausgabe gleichsam eine Zu-
sammenfassung bieten - damit wenigstens der Informationsstand der Leistungs-
trdger dieses Landes eine Zuwachsrate verzeichnet, wenn das BIP schon stagniert.

Dkfm. Milan Friihbauer, Chefredakteur
m.fruehbauer@manstein.at
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Osterreichweit unterwegs:
Roadshow des Fachverbandes

Der Fachverband der Versicherungsmakler fiihrte bzw. fihrt im Oktober und im November in
Zusammenarbeit mit den Fachgruppen wieder eine Info-Offensive fiir die Mitglieder durch.
Im Rahmen von Fachgruppentagungen ist die Roadshow in allen Bundeslandern zu Gast.
Der VM war bei einigen Veranstaltungen dabei. Das profunde und professionell prasentierte
Informationsangebot hat die Teilnehmer beeindruckt.

n as Informationsangebot bei der
Roadshow war vielfaltig.

- Bundesobmann Akad. Vkfm. Gunther
Riedlsperger lasst die letzten - durch-
aus ereignisreichen - Jahre aus interes-
senpolitischer Sicht Revue passieren,
skizziert die wesentlichen aktuellen The-
menstellungen und wirft einen Blick auf
die Herausforderungen fiir die Versiche-

rungsmakler in den kommenden Jahren.

-Die vermittlerrelevanten EU-Themen
sind nach wie vor eine standespoliti-
sche Zentralfrage. Die kommende Neu-
regelung der EU-Versicherungsvermitt-
lerrichtlinie stellt weiterhin die zentrale
interessenpolitische =~ Herausforderung

fiir den Fachverband dar, denn dabei

geht es inshesondere darum, iiberbor-
dende Regulierungen und Vergiitungs-
beschrankungen oder gar Verbote zu
verhindern. Christoph Berghammer,

MAS, als AK-Leiter Transparenz und

Mag. Erwin Gisch als FV-Geschaftsfiih-

rer berichteten {iber den aktuellen Stand

der diesbeziiglichen Rechtsentwicklun-
gen und iiber die vielfaltigen Aktivitdten
des Fachverbandes.

- Das Marketing/PR-Konzept des Fach-
verbandes ist die Leitlinie fiir intensi-
vierte Offentlichkeitsarbeit. Mag. Ger-
hard Jeidler prdsentierte als AK-Leiter
Offentlichkeitsarbeit im Fachverband die
aktuellen Marketing- und PR-Aktivitdten
auf Bundesebene, die die regionalen
MalRnahmen der Fachgruppen erganzen
und erweitern.

—Der Dauerbrenner Maklerhaftpflicht
und Maklerhaftpflichtversicherung
ergdnzte das Themenspektrum der
Roadshow.

Vorrangiges Ziel der Roadshows sind zum
einen der persdnliche Kontakt und das
Netzwerken zwischen Fachverband und
Mitgliedern, zum anderen soll die ,Basis”
zu wichtigen Anliegen und Problemen der
Maklerschaft informiert werden. Fiir FV-
Obmann Gunther Riedlsperger eine will-
kommene Gelegenheit, einen Uberblick
iiber die vielfdltige Arbeit des Fachver-
bandes zu geben und zukunftsrelevante
Themenschwerpunkte anzusprechen:
.Die direkte Kommunikation zwischen
Standesvertretung und Mitgliedern ist
wichtig. Eine Roadshow ist dafiir ein
probates Mittel und bietet eine gute Gele-
genheit zum Informations- bzw. Erfah-
rungsaustausch.”

Riedlsperger setzte sich mit Aufgabenstel-
lung und Struktur der Wirtschaftskammer
Osterreich auseinander. Er unterstrich die
Vorteile der gesetzlichen Mitgliedschaft,
die vor allem den Klein- und Mittelbe-
trieben eine Interessenvertretung auf
Augenhdhe mit den GroRunternehmen
bringe. Die Kernkompetenz der WKO sei
die gesetzliche Interessenvertretung
aller heimischen Unternehmen - unab-
hingig von Branche und Unterneh-
mensgroRe - gegeniiber der EU, in der
heimischen Wirtschaftspolitik sowie im
Rahmen der Sozialpartnerschaft. Dazu
komme die Erbringung interner Service-

leistungen fiir die Gesamtheit der Betrie-

Gunther Riedlsperger: ,Von den Rahmenvertragen mit
Kontrahierungszwang unbedingt Gebrauch machen.”

be. Der FV-Obmann betonte die Bedeutung
der Finanzierung der Gesamtorganisation
durch die Kammerumlagen sowie den bud-
getdren Spielraum, den die Fachgruppen
durch die Mittel aus der Grundumlage zur
Verfiigung hatten. Er erteilte im Lichte
dieser Vorteile, die von der Aulenwirt-
schaft bis zum Ausbildungsschwergewicht
WIFI reichen, den Gegnern der gesetz-
lichen Mitgliedschaft und der Strukturen
der WKO eine klare Absage. Denn: Es sei
gelungen, auch im Zuge von kammer-
internen Strukturreformen die Versiche-
rungsmakler als einen selbststdandigen Teil
einer groRen Organisation fest zu posi-
tionieren.
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Besonderes Augenmerk in seinen Ausfiih-
rungen widmete Riedlsperger den Haft-
pflicht-Rahmenvertrdagen, die der Fach-
verband fiir die Makler ausverhandelt hat,
der seit 2010 sehr erfolgreichen Rechts-
service- und Schiedsstelle RSS sowie der
Weiterbildungsoffensive der Standesver-
tretung - einschlief8lich der Implementie-
rung der Zertifikate. Die RSS habe bisher
260 formelle Schlichtungsverfahren abge-
wickelt und sei ein wichtiges Instrument
der Konfliktbewidltigung.

In Bezug auf den Rahmenvertrag ermun-
terte Riedlsperger seine Maklerkollegen,
die Vorteile zu nutzen: Es handle sich um
einen freiwilligen Rahmenvertrag mit den

Aufmerksame Zuhorer bei einer
tiberfiillten Veranstaltung.

Vorteilen des Obligatoriums, also der Ver-
pflichtung, jedem Makler den Eintritt in
den Vertrag zu ermoglichen.

Man habe sich mit UNIQA und Generali
fiir osterreichische Versicherer ent-
schieden. Es bestehe Kontrahierungs-
zwang, und eine Kiindigung sei nur mit
der Zustimmung des Fachverbandes mog-
lich. Vordeckung und Nachdeckung seien
zeitlich unbegrenzt, und er bitte daher die
Maklerkollegen, ,im Vertrag zu bleiben
oder neu einzusteigen”.

Was die internationalen Aktivitdten und
Verankerungen betrifft, so machte der
Obmann bei der Roadshow die grof3e The-
menvielfalt deutlich. Von MiFID {iber die
Problematik der PRIIPS (Packaged Retail
Investment and Insurance-based Invest-
ment Products) bis zur WIFO-Studie iiber
die moglichen wettbewerbspolitischen
Folgen der IMD II reichte das Themen-
spektrum, mit dem sich Riedlsperger in
allen Bundeslindern beschaftigte. Er
schilderte auch die Zusammenarbeit des
Fachverbandes mit der internationalen
Interessenvertretung der EU-Versiche-
rungsvermittlerverbande, also mit BIPAR
in Briissel.

Was dem Fachgruppenobmann ein Dorn
im Auge ist, sind die oftmals verwa-
schenen Regelungen beim Berufsein-
tritt
~Mancherorts werden Gewerbescheine

in manchen Bundeslindern:

verschenkt”, lautet seine Kritik. Uber

politische Einflussnahme bekdmen Hinz
und Kunz Zugangsberechtigungen zum
Gewerbe. ,Wir wollen ein starkes Prii-
fungswesen und entsprechende Zu-
gangspriifungen”, so das Credo von
Riedlsperger. Und: ,Alle Fachgruppen
sind prinzipiell dazu bereit, die Rechts-
und Disziplinarkommission zu finan-
zieren.” Die Zielsetzung ist fiir ihn ganz
klar: ,Wir wollen eine Standesvertretung,
die so stark ist wie jene der Arzte oder
Rechtsanwdlte.” Seine Wiinsche dazu:
Die Marktanteile der Versicherungsmak-
ler am Pramienaufkommen sollten gro-
Rer werden. Die Konsumentenschiitzer
konnten osterreichweit guten Gewissens
empfehlen, dass sich die Kunden an qua-
lifizierte Versicherungsmakler wenden.
Dazu sei die verpflichtende Weiterbil-
dung entscheidend. ,Etwas Gutes, das
aus Briissel kommt”, so der bekannt EU-
kritische Riedlsperger. Thematisch eng
verbunden sei damit die Neuordnung der
Maklerpriifung: ,Wir wollen eine eigene
Nicht
miisse man in der Offentlichkeit stirker
Und: ,Wir
miissen unser Provisionssystem beibe-
halten!”

Zum Schluss appellierte der Fachverbands-

Priifungsverordnung.” zuletzt

wahrgenommen werden.

obmann noch an die Mitglieder, an den
kommenden Kammerwahlen teilzuneh-
men: ,Ich hoffe, dass Sie mit der Arbeit
des Fachverbandes zufrieden sind.”

Vermittlerrelevante EU-Themen

Christoph Berghammer, Leiter des zustandigen Arbeitskreises, und FV-Geschaftsfiihrer Erwin
Gisch gaben im Rahmen der Roadshow einen umfassenden Uberblick liber den teilweise recht
komplexen Themenmix rund um die IMD Il und das, was damit auf EU-Ebene zusammenhangt.

E rfreulicherweise ist vieles noch im
Fluss”, skizzierte Erwin Gisch
eingangs die Ausgangslage. Seit der
Vorlage des Kommissionsentwurfs zur
IMD II im Juli 2012, der damals sehr viel
Aufregung in der Maklerschaft verur-
sacht hatte, ist ein umfassender Diskus-
sionsvorgang und ein EU-interner

Meinungsbildungsprozess abgelaufen.
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In diesen habe sich der Fachverband in
jeder Phase intensiv eingeschaltet. Die
Hauptpartner in dieser Tatigkeit waren
Abgeordnete zum Europdischen Parla-
ment, die Ratsarbeitsgruppen, die stan-
dige Vertretung Osterreichs bei der EU,
die zustindigen Ministerien in Oster-
reich und selbstverstandlich auch BI-
PAR, die groRe europdische Interessen-

vertretung der bedeutendsten
Versicherungsvermittlerverbénde.

Grundsétzlich ist festzuhalten: Richtlinien
wie die IMD II (sie wird moglicherweise in
Zukunft IDD - Insurance Distribution Di-
rective heiflen) sind Rahmengesetze, die
dann vom nationalen Gesetzgeber implan-
tiert werden miissen. Es wird in diversen

Fragen auch einen Spielraum fiir die
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Vermittlerrelevanter EU-Themenmix fiir Fachverband und BIPAR

Natural
Catastrophes

fa

|

Christoph Berghammer:
Ausgangspunkt waren
Versicherungsprodukte mit
Anlagecharakter.”

einzelstaatlichen Regelungen geben
(Mitgliedsstaatenoption).

Die beiden Referenten befassten sich auch
eingehend mit dem Procedere. Der EU-
Kommission kommt das alleinige Initiativ-
recht fiir Richtlinien zu, darauf folgen die
Behandlung im EU-Parlament und auf der
Ratsebene. Als letzter Schritt folgt dann
der sogenannte Trilog, in dem die Stand-
punkte aufeinander abzustimmen sind
und wo auch eine Endfassung zu verab-
schieden ist.

Ausgangspunkt der Reformbestrebungen
waren und sind die Versicherungsanlage-

Complaints
Handling - -
\ <]
Laundering
. Collective Redress
b Distance Selling
g
Co
Insurance
Intermediary
Credit Agreements
Relating To
" Immaovable Property
VAT, FAT, FTT,
A IPT

Ein wahrer Themendschungel, der prazises Monitoring erfordert.

{Insurance)
Contract Law

Directives:
E-Commerce
Anti Money

nsumer Rights
Directive

>
Public
Procurement

produkte, gleichsam der Nukleus im
Wechselspiel der Richtlinien und Verord-
nungen. Denn die Finanzkrise mit ihren
Verwerfungen auch bei diesen Anlagepro-
dukten hatte Politik und Konsumenten-
schiitzer auf den Plan gerufen, um ein
neues Regelwerk vor allem beim Vertrieb
von Versicherungsprodukten mit Anla-
gecharakter zu installieren.

Neu aufgetaucht ist vor einigen Monaten
in diesem Zusammenhang der Begriff
,IMD 1.5". Der Hintergrund ist, dass die
Richtlinie MiFID II, die den Wertpapier-
vertrieb regelt, zusdtzliche Anforderun-
gen an den Kundenschutz bei Versiche-
rungsanlageprodukten, PRIIPs,
festlegt. Damit greift MiFID II in die gel-
tende MDI I ein. Da die Wertpapierricht-
linie frither in Kraft tritt als voraussicht-
lich die IMD III, konnte es passieren, dass

den

fiir einen kurzen Zeitraum fiir den Vertrieb

\ Richtlinie N
Y IMD Il
. (IDD)

/" Richtlinie
Fd IMD 1.5
/ (Zusatzkapitel

zurIMD 1) 7

Versicherungs-

iiber PRIIPs e

von PRIIPs andere Bestimmungen gelten,

als sie dann von der Versicherungsver-

mittlerrichtlinie definiert werden. Ein

Unsicherheitsfaktor, dessen sich die Ini-

tiatoren von MiFID II moglicherweise gar

nicht bewusst waren ...

Die Definition der Versicherungsanlage-

produkte im MiFID II ist eine ,negative”.

Keine PRIIPs sind demnach:

— Nichtlebensversicherungsprodukte

- reine Risikolebensversicherungen

—betriebliche  Altersvorsorgeprodukte
unter den Richtlinien 2003/41/EG (Pen-
sionsfondsrichtlinie) und 2009/138/EG
(Solvency II)

- individuelle Altersvorsorgeprodukte nach
einzelstaatlichem Recht, in Osterreich
wohl inshesondere die pramiengeforderte
Zukunftsvorsorge

-sowie Lebensversicherungen mit

Rentenoption

Erwin Gisch: ,Wir kampfen an
sehr vielen Fronten fiir das
Maklerinteresse.”

Fa Richtlinie |
A MiFID 1l

anlage-
produkte

* " Verordnung
2 PRIIPs

Versicherungsanlageprodukte stehen im Mittelpunkt regulatorischer Uberlegungen.
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> Gegeniiberstellung ausgewahlter Positionen EK - EP - Rat:

Europdische
Kommission

Anwendungsbereich:
auch angestellter AD ?

Verpflichtende Weiterbildung ? ja
a
Provisionsoffenlegung (hard mml R

disclosure) bei Non-PRI(1)Ps Non-Life: nach 5 J.)

Provisionsverbot bei Non-PRI(1)Ps nein
Provisionsoffenlegung (hard

disclosure) bei PRI(I)Ps

Provisionsverbot bei PRI(I)Ps Ja

ja
(200 Std. in 5 Jahren)

Europdisches Europdischer
Parlament” Rat™: ,IDD“
aktuelle Ratsposition
(ital. Ratsprasidentschaft):
ja
ja

(unter gr. Ratsprasidentschaft:
50 5td. in 5 Jahren;
Aktuell: konkrete Stunden-
anzahl u.dgl. als M5-Option)

Art & Quelle der
Vergiitung + b
MS-Option
; MS-Option
M3-Option e
Gesamtkosten-
MS-Option
offenlegung +
MS-Option wahrscheinlich
MS-Option
MS-Option wal'nch';hlich
o fir Trilog ™" noch nicht endgiiltig festgelegt

Und was sieht die IMD 1.5 hin-
sichtlich der PRIIPs konkret vor?
- Anwendung der Erganzungen auch auf

den angestellten AuRendienst
- Organisatorische Vorkehrungen zur Ver-
meidung und/oder Offenlegung von Inter-
essenkonflikten gegeniiber dem Kunden
- Delegierte Rechtsakte (Europdische Kom-
mission unter Involvierung von EIOPA)
— Provisionsverbot fiir Dritte als Mitglieds-
staatenoption
Wahrend also das heftig umstrittene Provi-
sionsverbot auf nationaler Ebene beriick-
sichtigt oder ignoriert werden kann, liegt
die Problematik dieser Liste in den ,Dele-
gierten Rechtsakten”, die verbindlichen

IMD 11 / IDD
Moglicher Zeitplan:

Charakter haben. Gisch und Berghammer
setzten sich damit kritisch auseinander:
Hier werde der europdischen Versiche-
rungsaufsichtshehdrde EIOPA ein Einfluss
betrachtlicher Einfluss eingerdaumt, ob-
wohl diese im Gegensatz zu den iibrigen
EU-Institutionen {iber keinerlei demokra-
tische Legitimation verfiige.

Ein Beispiel: Allfallige Interessenkonflikte
gelten als zentraler Regelungsgegen-
stand. Doch genau hier soll EIOPA Vor-
schldge an die Europdische Kommission
machen. Da vermutet der Jurist Erwin
Gisch durchaus ,Demokratiedefizite in der
Rechtsetzung”. Denn diese Rechtsakte
entzdgen sich ex definitione der Kontrolle

Anfang 2017:

26.2.2014:
Beschluss im Plenum

Ab November /
Dezember 2014:
Trilog Rat - EP - EK ?

Fristende fir die
nationale Umsetzung
m

des Europaparlaments
(Verhandlungsmandat fiir Trilog)

3.7.2012:
Richtlinien-

Vorschlag 19. Mai 2014:
IMD Il der EK (Wieder-)Aufnahme

der Ratsarbeits-
gruppen

1. Quartal 2015:
Einigung lber
Richtlinie 77
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durch das Europdische Parlament. Jeden-
falls muss EIOPA bis zum Februar kom-
menden Jahres der Kommission einen
Vorschlag zum Thema ,Interessenkon-
flikt” vorlegen.

Weitere Themen der Prasentationen waren
ein Riickblick auf den Diskussionsprozess
zur IMD II von der Ursprungsfassung bis
zum aktuellen Stand der Dinge. Eine Ge-
geniiberstellung der Positionen zu ent-
scheidenden Punkten des Kommissions-
vorschlags verdeutlicht die Vielfalt der
Standpunkte. MS bedeutet in diesem Zu-
sammenhang Mitgliedsstaaten-Option.
Sehr ausfiihrlich befassten sich die Ex-
perten mit den sich derzeit abzeichnen-
den Zeitpldnen zur Verwirklichung der
IMD 1.5 und der IMD II.

Gisch und Berghammer gaben einen de-
taillierten Uberblick iiber die einschli-
gigen Aktivitdten des Fachverbandes in
der langjahrigen Begleitung dieses The-
mas. Es wurden diverse Stellungnahmen
eingebracht, man beteiligte sich an 6f-
fentlichen Anhorungen, hatte intensive
Kontakte mit den EU-Parlamentariern
aus Osterreich und anderen Lindern zur
Darstellung des Standpunktes der Versi-
cherungsmakler und selbstverstandlich
mit allen in Osterreich in die Materie in-
volvierten Instanzen. Da die EIOPA in
Frankfurt eine zunehmend wichtige
Rolle spielt, wurde das Aktionsfeld auch

in diese Richtung erweitert.

Dariiber hinaus gab es

- zahlreiche Aktivitdten mit und via
BIPAR

- eine WIFO-Studie zu den Folgen
einer Provisionsoffenlegung

- eine eigene Task Force im Fachver-
band zur IMD II sowie

- zahlreiche Expertisen und Stellung-
nahmen innerhalb der WKO.

Zu diesem Teil der Prasentationen gab es
naturgemiR quer durch Osterreich viele
Nachfragen und Diskussionen unter den

Teilnehmern.
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,Makler ist der Experte”

Standespolitik ghne Offentlichkeitsarbeit bleibt ein Torso. Mag Gerhard Jeidler, Leiter des
Arbeitskreises Offentlichkeitsarbeit im Fachverband, gab bei der Roadshow eine Leistungs-

tibersicht der PR-Aktivitaten.

n er Versicherungsmakler ist jener
Experte, der sich in der Komplexitdt
der Risikoabsicherung wirklich auskennt.”
So formulierte Gerhard Jeidler seine
Leitmaxime fiir ein umfassendes Kon-
zept der Offentlichkeitsarbeit, die den
Versicherungsmakler als einen hoch quali-
fizierten Berufsstand in den Mittelpunkt
der Aktivitaten stellt.

Die Ziele einer langerfristigen PR-Strategie
seien klar definiert: Aufbauend auf der
bewdhrten Wort-Bild-Marke ,,... die beste
Versicherung” verstarkt ein Mafnahmen-
biindel nachhaltig die Merkmale, die den
Versicherungsmakler von anderen Bera-
tungsanbietern unterscheiden und die

DIE LANDINGPAGE WWW\VERSICHERUNGSWISSENAT ==z

einfach und iiberzeugend kommuniziert

werden konnen. Erist der Experte, der sich
wirklich auskennt, weil er gesetzlich dem
Kundenvorteil verpflichtet ist und sich
schon aus dieser sehr verantwortungsvol-
ler Position heraus mit den rechtlichen
Rahmenbedingungen wie der Produktviel-
falt umfassender zu beschdftigen hat als
andere Vermittler.

Die erwiinschte Wirkung der PR-Konzep-
tion sei, die Motivation, Makler zu werden
oder zu bleiben, zu starken und die kon-
Funktion des
im  Privatkundengeschaft

sumentenschiitzende
Maklers
nachhaltig zu verankern. ,Der Makler
ist mein personlicher Konsumenten-
schutz” muss das Ziel in der 6ffentlichen
Wahrnehmung sein!

Vor wenigen Monaten ist bekanntlich die
sogenannte Landingpage versicherungs-
wissen.at online gegangen. Diese in-
formiert zu wichtigen Themen der richti-
gen Versicherung den Interessierten
sofort und umfassend. Gleichzeitig bie-
tet sie die Moglichkeit, mit einem Makler
in der Nahe des Wohnortes in Kontakt zu

treten.

.
_—

jeweils anwesenden Makler, {iber diese
Landingpage in ihren Kontakten zu infor-
mieren. Im Zuge der Displaykampagne
hat es allein im Juli dieses Jahres 1,8
Millionen Sichtkontakte und 4.300
Klicks gegeben.

Die Offentlichkeitsarbeit des Fachverban-
des umfasst in enger Kooperation mit den
Fachgruppen mittlerweile ein respektables
Instrumentenspektrum:

- Ein Giitesiegel auf einer vom Makler
vermittelten Polizze unterstreicht die
Kompetenz. Dieses Giitesiegel wurde von

initiiert,

und es gibt auch schon andere Gesell-

einigen Maklerversicherern

schaften, die sich dafiir konkret inter-
essieren.

-Fir alle Versicherungsgesellschaften
besteht somit die Mdglichkeit, ihre von
Versicherungsmaklern veranlassten Po-
lizzen mit dem Giitesiegel der qualifizier-
ten Maklerberatung auszustatten und
sich damit zum Makler als kompetenter
Vertriebspartner zu bekennen. Das
fithrt zu breiter Streuung der visualisier-
ten Kompetenzbestatigung.

Gerhard Jeidler: ,,Entscheidend ist die
Verankerung des Maklers als Experte, der
sich auskennt.”

Wie schaffen fiir diese Onlineaktivitdt mit

Displaykampagnen gezielt Aufmerksam-

- Die Medienarbeit in Kooperation mit der
Agentur CIDCOM konzentriert sich auf
Presseaussendungen,

keit”, betonte Jeidler und ermunterte die die nicht nur
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standespolitische Themen, sondern vor-
nehmlich auch aktuelle Beziige zum
Thema Versicherungsschutz der Of-
fentlichkeit vermitteln sollen. Also etwa
Naturkatastrophenschutz oder so ,hand-
feste” Gefahren wie den Christbaum-
brand im Advent. Diese Aussendungen
sollen unter anderem auch die Themen-
fithrerschaft verstarken.

- Die Servicecard ist ein leicht hand-
habbares und wirksames Instru-
ment, den betreuenden Makler in den
personlichen Versicherungsunterlagen
stets visuell als Ansprechpartner zu
verankern. Sie kann dem Kunden iiber-
geben und im Versicherungsordner
eingeheftet werden und ist dank Abla-
ge-Stanzung immer griffbereit. Der

Vorteil: eine O&sterreichweit gleiche
Darstellung der Vorteile des Maklers in
kompakter, einfacher haptischer Form
(in Innentasche einsteckbar).

- Unterstiitzung der PR-Aussagen durch
TV-Prasenz wie etwa in den kommen-
den Wochen auf ,Puls 4”. Die Medien-
kooperationen sollen 2015 fortgesetzt
werden.

Risiko Maklerhaftpflicht

Auch die im Maklergesetz verankerte Maklerhaftpflicht war Thema bei der Roadshow. Die
Referenten widmeten sich dabei den Grundlagen wie einigen Fallen aus der Praxis. Fazit:
Beratung ist gut, Beratungsprotokolle meist noch besser!

er § 28 Maklergesetz definiert eine
B ganze Reihe von Obliegenheiten, zu
deren Erfiillung der Versicherungsmakler
angehalten ist. Dazu zdhlen die professio-
nelle Risikoanalyse, die Erstellung eines
Deckungskonzepts, die Solvenzpriifung,
die Vermittlung des bestmdglichen Ver-
sicherungsschutzes, Informations- und

Ausfolgungspflichten, die sorgsame Poliz-

zenpriifung, die Abwicklung des Versiche-

Roland Weinrauch: ,,Gute
Beratungsdokumentation
kann entscheidend sein.”

rungsfalls sowie die laufende Uberpriifung
der Versicherungsvertrdge. Best Advice
sei nicht immer ,leicht definierbar”,
meinte Dr. Roland Weinrauch, auf Versi-
cherungsrecht spezialisierter Rechtsan-
walt und einer der Fachreferenten zur
Maklerhaftpflicht bei einer der Roadshow-
Veranstaltungen.

Im ,Ernstfall” miisse der Makler eine gute
Dokumentation vorlegen. Unter keinen
Umstdnden sollte man also auf das Bera-
tungsprotokoll vergessen, denn im Haf-
tungsfall konne dieses als Vorlage bei
Gericht ,spielentscheidend” sein. In seiner
anwaltlichen Praxis mache er die Erfah-
rung, dass nur eine plausible Dokumen-
tation im Haftungsfall als glaubwiirdiges
Argument gewertet werde.

Formbldtter fiir die einzelnen Produkt-
sparten seien jedenfalls zu empfehlen.

Die Haftung des Maklers bezieht sich
auf rechtswidriges,
schuldhaftes Fehlverhalten und bringt

dann den Schadenersatzanspruch des

kausales oder

Kunden mit sich.

Die Referenten zu diesem Thema beschaf-
tigten sich bei der Roadshow mit einer
Reihe von Fillen aus der Praxis.
Dargestellt wurden unter anderem eine
mangelhafte Risikoanalyse im Zuge einer
D&0-Versicherung oder eine mangelhaf-
te Risikoanalyse bei der Konvertierung
eines Versicherungsvertrags, bei der
die Schadensmeldung erst nach Ablauf

der vereinbarten Nachdeckung vorge-
nommen wurde. Weitere Félle betrafen
den verabsdumten ,Best Advice” in Form
der unterlassenen Versicherung eines
Oldtimers sowie Sublimits fiir Hochwas-
serschaden oder Nachbesserungsbegleit-
schdden, die zum Schlagendwerden der
Maklerhaftung gefiihrt haben. Auch die
Unterversicherung einer kaufméannisch-
technischen Betriebseinrichtung wurde
als Beispiel fiir ein fehlerhaftes Deckungs-
konzept angefiihrt.

Die wichtigsten Fehlverhalten mit
Haftungsrisiko, die auch gelegent-
lich in Streitfillen in der RSS vor-

kommen, sind:

- Mingel bei der laufenden Uberpriifung
von Versicherungsvertragen

- Mangelhafte Abwicklung eines Versiche-
rungsfalls, weil die Schadensmeldung
nicht nachverfolgt wurde, sowie fehler-
hafte Deckungskonzepte, etwa in der
Rechtsschutzversicherung.

Daher: Die Malinahmen zur Schadensver-
hiitung aus Maklerhaftungssicht liegen
auf der Hand:

Dokumentation der Beratung, penibles
Nachverfolgen aller Fristen, profunde
Produktkenntnis und die Hinterfra-
gung der Deckungskonzepte, die noch
von den Vorgdngern stammen. |
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,Wenn aus 200 plotzlich
20.000 Euro werden ...”

Neuer Fall aus der Rechtsservice - und Schlichtungsstelle (RSS) des Fachverbandes: Ein Baga-
tellschaden unter der Selbstbehaltsgrenze wachst sich zu einer veritablen Forderung aus. Eine
verspatete Nachmeldung des Schadens befreit die Versicherung jedoch von der Deckung.

as kann schon mal vorkommen: Ein
n Dachdecker und Spengler fithrt im
Juni/Juli 2013 Sanierungsarbeiten an
einem Mietshaus durch. Am 1. Juli 2013
informiert der Bauherr den Dachdecker,
dass bei Mietern des Gebdudes Wasser-
schdden entstanden seien. Konkret wer-
den ,die rote Couch, 7 rote Polster, 1
weiler Polster, eine Schafwolldecke, 5 Ba-
detiicher” gelistet, dazu hitten die Mieter
weiters Kosten einer Ersatzwohnung ur-
giert. Am 9. Juli wird der Schaden an der
roten Couch mit 200 Euro beziffert - der
Dachdecker brachte vor, er hdtte diesen
Schaden aus eigener Tasche bezahlt. Er hat
naturgemaR eine Betriebshaftpflichtversi-
cherung fiir seinen Betrieb abgeschlossen,
darin ist ein genereller Selbstbehalt von
200 Euro vereinbart.
Ein erste Teilrechnung des Dachdeckers

Wasserschaden bei der Dachsanierung.

wird am 11. Juli, also nach dem Schaden,
,ohne Abziige oder Vorbehalte” bezahlt.
Das dicke Ende kommt jedoch anlésslich
der Schlussrechnung, die im Janner
2014 gelegt wird: Der Bauherr will Scha-
den in Hohe von rund 20.000 Euro in
Abzug bringen.

Also meldet am 21. Janner 2014 der Versi-
cherungsnehmer unter dem Betreff ,Scha-
densdatum: 1. 7. 2013 (...)" an seine Versi-
cherung: ,Wir machten (...) bei einem
bestehenden Mietshaus eine Dachsanie-
rung, wobei auch das letzte Dachgeschoss
komplett vom Eigentiimer saniert wurde.
Wahrend der Bauzeit kam es vermutlich zu
Regenwassereintritten, welches uns zwar
angezeigt, aber in keinster Weise in einer
Schadenshohe beziffert wurde. Wir gingen
von einem Bagatellschaden aus und wollten

diese Sache ohne Versicherung erledigen.
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Also meldet am 21. Jinner 2014
der Versicherungsnehmer unter
dem Betreff ,Schadendatum:

1. 7. 2013 (...)” an seine Versi-
cherung: ,Wir machten (...) bei
einem bestehenden Mietshaus eine
Dachsanierung, wobei auch das
letzte Dachgeschoss komplett vom
Eigentiimer saniert wurde. Wih-
rend der Bauzeit kam es vermut-
lich zu Regenwassereintritten,
welches uns zwar angezeigt, aber
in keinster Weise in einer Scha-
denshohe beziffert wurde. Wir
gingen von einem Bagatellschaden
aus und wollten diese Sache ohne
Versicherung erledigen. Jetzt,

bei der Endabrechnung, wird

uns vom Hauseigentiimer eine
Schadenssumme von 20.000,-- in
Abzug gebracht und mit Fotos und
Rechnungen belegt! Bitte einen
SV (Sachverstindigen, Anm.) mit
Priifung dieser Angelegenheit
beauftragen ... (...).

Jetzt, bei der Endabrechnung, wird uns vom
Hauseigentiimer eine Schadenssumme von
20.000,-- in Abzug gebracht und mit Fotos
und Rechnungen belegt! Bitte einen SV
(Sachverstdndigen, Anm.) mit Priifung die-
ser Angelegenheit beauftragen... (...)".

e+ keine Deckung
anbieten konnen”
Die Versicherung lehnte am 12. 2. 2014
die Deckung ab: ,Wie ausgefiihrt ldsst
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www.uniga.at

sich mit den vorliegenden Fotos und
Rechnungen weder die Schadensursache
noch die Kausalitdt und die Schadensho-
he (Zeitwert) beurteilen. Auch durch die
Beiziehung eines Sachverstdndigen ist
es nicht mdglich, den kausalen Schaden
im Nachhinein (nach Reparatur) festzu-
stellen. Dem Versicherer muss die Még-
lichkeit einer Besichtigung gegeben
werden. Bitte um Verstdndnis, dass wir
Nachvollziehbarkeit

Deckung anbieten kénnen.”

zufolge keine
Der Versicherungsnehmer wendet sich an
die Schlichtungsstelle: Er habe die Scha-
densmeldung nicht vorsdtzlich so spat
vorgenommen. Die Versicherung wieder-
um erganzt in ihrer Stellungnahme an die
Schlichtungsstelle ihren Standpunkt: Un-
ter Bezug auf die Versicherungsbedingun-
gen habe der Versicherte ,umfassend und
unverziiglich, spatestens innerhalb einer
Woche ab Kenntnis (des Schadensfalls), zu

informieren”. Und die Assekuranz erganzt
mit der Anmerkung, dass ,am 1. 7. 2013,
dem Tag, der als Schadenstag in der Scha-
densmeldung genannt war, laut Abfrage
bei der ZAMG (Zentralanstalt fiir Meteoro-
logie und Geodynamik, Anm.) keine Nie-
derschldge stattgefunden haben”.

Die RSS beschiftigt sich mit der verspa-
teten Meldung und stellt fest: ,Im vorlie-
genden Fall ist davon auszugehen, dass
(...) nach dem Sachverhalt die Antragstel-
lerin nicht davon ausgehen konnte, dass
der Schaden jedenfalls unter dem Selbstbe-
halt von € 200,- liegen wiirde, weil in der
ersten Meldung vom 28. Juni/1. Juli 2013
iiberhaupt kein Betrag genannt wurde und
in der Meldung vom 9. Juli 2013 die Scha-
denshdhe von € 200,- nur auf den Schaden
an der Couch samt Polster bezogen war.
Nach dem unbestrittenen Sachverhalt hat
die Versicherungsnehmerin die Anzeige

deswegen unterlassen, weil sie den Scha-

den fiir geringfiigig hielt. Im Hinblick auf
die Meldepflicht laut Versicherungsbedin-
gungen hat sie daher zumindest grob
fahrldssig gegen diese Obliegenheit
verstolen”. Daher sei ,dem Versicherer
die Moglichkeit genommen worden, den
Schaden zu besichtigen und seine Leis-
tungspflicht zu iiberpriifen”, erldutert die
Schlichtungsstelle. Aus der Aktenlage er-
gebe sich ,kein Umstand, dass dies auf die
Feststellung des Versicherungsfalls und
den Umfang der Leistung des Versicherers
keinen Einfluss gehabt hdtte”. HeiRt: Die
Versicherung konnte sich kein authenti-
sches Bild machen. Conclusio der Schlich-
tungskommission: ... hatte diese Unter-
lassung die Leistungsfreiheit zur Folge”.
Schlichtungsantrag abgewiesen.

Lehre aus dem Fall: Man melde und
dokumentiere auch scheinbare Ba-
gatellen! |

MaklerService

Der SteffShop ist das neue
UNIQA Bonuspunkteprogramm
fiir Makler — Top-Angebote
sowie exklusive Golf- und
Skitage mit Stephan Eberharter.

= Pramie vermitteln
= Punkte sammeln
= Waren/Gutscheine einlésen
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,Ist die BKV eine Alternative
zur Pensionskassenlosung?”

Dieser Fragestellung ist Maximilian Morak im Rahmen seiner Masterthesis im Zuge des
Studiums zum Master of Legal Studies an der Donau-Universitat Krems nachgegangen.

ie Ausgangslage fiir die Arbeit war

die Frage, ob die Betriebliche Kol-
lektivversicherung (BKV) eine Alternati-
ve zur Pensionskasse (PK) ist bzw. sein
kann. Das Thema ist hochaktuell, da bis
zum 31. 10. jedes Jahres ein Wahlrecht fiir
Dienstnehmer besteht, ab dem Alter von
55 von der Pensionskasse in die BKV oder
vice versa zu wechseln. Die Master-Thesis
vergleicht die beiden Systeme im Hinblick
auf die Vorschriften beziiglich Veranla-
gung, Bewertung, Renditeerwartung,
Kosten, Garantien, Sterbetafeln und
der Unverfallbarkeit der Arbeitgeber-
beitrdge.
Aus den Zahlen des VWO fiir die Jahre 2010
bis 2012 ist zu entnehmen, dass sich die
BKV in den ersten Jahren (wurde erst im
Herbst 2005 in Osterreich eingefiihrt) eher
gemdchlich entwickelt hat, doch im oben
genannten Zeitraum vervierfachte sich
das Volumen der BKV.
Es wurden einige Versicherungsunterneh-
men iiber die Entwicklung der Betriebli-
chen Kollektivversicherung befragt. Er-
gebnis: Es ist ein ,stetiger Anstieg der
BKV” festzustellen. Weiters wird betont,
dass die BKV eine Erganzung der betriebli-
chen Altersvorsorge und keine Konkur-
renz sein soll. Die Wechselmoglichkeiten
zwischen den Systemen werden sehr posi-
tiv gesehen. Zu den verrechneten Kosten
wurden kaum Informationen gegeben.
Der Kernpunkt der Analyse ist die Gegen-
iiberstellung von Angeboten der Pen-
sionskasse und der BKV im Jahr 2013 und
der Vergleich von tatsachlichen Ergebnis-
sen {iber den Zeitraum 1991 bis 2011, der
zu liberraschenden Ergebnissen fiihrt.

Angebotsvergleich 2013:

Beim Vergleich von je einem Pensions-
kassen- und Versicherungsangebot fiir
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einen 35-jahrigen Mann mit Beginn 2013
ergab sich aus dem Pensionskassenvertrag
(Rechnungszins 3 %) eine um rund 22
Prozent hhere Leistung zum Pensionsalter
65 als die BKV (RZ 3,4 %). Dieser Unter-
schied vergroRerte sich noch bei der
Annahme, dass die PK einen zusdtzlichen
Veranlagungserfolg von zwei Prozent er-
wirtschaftet. Der Sicherheitsaspekt spricht
zugunsten der Versicherung. Denn die BKV
garantiert eine fixe Pensionszahlung und
die Anwendung der Sterbetafel ab
Vertragsabschluss.

Historischer Vergleich

Der zweite Vergleich befasste sich mit tat-
sdchlichen Ergebnissen eines Pensions-
kassenvertrags mit Abschluss 1991 und
Pensionsantritt 2011. Diese Gegeniiber-
stellung zeigt ein deutlich anderes Bild.

Die Jahresrente ab 1. 4. 2011 aus dem PK-
Vertrag war anndhernd gleich hoch wie
die Garantierente aus dem Versicherungs-
vertrag. Die Leistung der Versicherung
inklusive Gewinn war in Summe um rund
zehn Prozent hoher als die Pensionskas-
senrente. Das ist unter anderem auf die
Garantie der Sterbetafel aus dem Jahr
1991 zuriickzufiihren. Dieser Vorteil der
BKV konnte sich auch in der Leistungs-
phase fortsetzen, da die Pensionszahlun-
gen der BKV eine jdhrliche Steigerung
(solange der gesamte Ertrag den Rech-

‘ Maximilian Morak: ,,BKV garantiert
Sterbetafel ab Vertragsabschluss.”

nungszins iibersteigt) beinhaltet, die Ren-
te aus dem Pensionskassenvertrag hin-
gegen wie bisher vom Ertrag der PK
abhdngig ist. Beim vorliegenden Echtbei-
spiel wurde die Rente der PK im Jahr 2012
um rund 4,5 Prozent gesenkt, um fiir 2013
(nach den an sich sehr guten Veranla-
gungsergebnissen 2012) wieder um rund
2,5 Prozent angehoben zu werden.

Risikobereitschaft priifen
Jedenfalls ist eine Empfehlung des einen
oder des anderen Durchfiihrungswegs
nicht ohne intensive Gesprache mit den
Betroffenen moglich. Beim Wunsch nach
einer garantierten Rente wire die BKV
zu bevorzugen. Wer zugunsten einer
hoheren Rendite bereit ist, auch ein ge-
wisses Veranlagungsrisiko einzuge-
hen, sollte sich fiir einen PK- Vertrag ent-
scheiden. |

Maximilian Morak ist seit 1978 im VersicherungsauRendienst bei einem gro-

Ren odsterreichischen Versicherer in Kirnten erfolgreich titig. Aus eigenem

Interesse und um den Kunden ein fachkundiger Berater zu sein, hat er mehrere

universitdre Studiengdnge besucht und zuletzt von 2012 bis 2014 an der

Donau-Universitit Krems das Studium zum Master of Legal Studies mit der

Fachvertiefung Versicherungsrecht abgeschlossen.
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Verbraucherschutzrecht:
Weniger 1st oft mehr!

Seit Mitte Juni dieses Jahres ist das neue europaische Verbraucherrecht nun in Osterreich
umgesetzt. Unterdem sperrigen Namen Fern-und Auswartsgeschifte-Gesetz (kurz: FAGG)
setzt es die in der Verbraucherrechte-Richtlinie vorgegebenen Normen innerstaatlich
um. Mag. René Bogendorfer analysiert unter anderem die Konsequenzen fiir die Versi-

cherungsmakler.

m Kern geht es um Informations-

n und Belehrungspflichten sowie um
das Riicktrittsrecht von Konsumenten
bei Onlinegeschdften oder bei Geschifts-
abschliissen, die auRerhalb der unter-
nehmerischen Geschdftsraumlichkeiten
stattfinden. Erste Riickmeldungen aus
einzelnen Unternehmenssektoren zeigen,
dass mit den Vorgaben der Verbraucher-
rechte-Richtlinie das Ziel, einen hohen
Verbraucherschutz zu gewahrleisten,
wohl danebengegangen ist. Verbraucher
selbst beschweren sich bei Unternehmens-
verbanden, dass die diversesten Informa-
tions- und Belehrungspflichten, die von
den Unternehmen nun umgesetzt werden
miissen, ein derart hoher biirokratischer
Aufwand seien, den sie mitzutragen nicht
willens sind.
Dies scheint verstdndlich, miissen die
Verbraucher doch in Bereichen, in de-
nen entweder die Handschlagqualitdt
zihlt oder ein Uberrumpelungsmoment
nicht gesehen werden kann, bis zu
sechs Seiten Informationen und Be-
lehrungen {iiber sich ergehen lassen.
Die Kosten-Nutzen-Rechnung ist hier
wohl etwas auBer Kontrolle geraten.
Eine Reduzierung auf das Notwendige -
ganz nach dem Motto ,Weniger ist
mehr” - wére wohl zielfithrender.

Wie sind Versicherungsmakler
davon betroffen?

Die Verbraucherrechte-Richtlinie ent-

hdlt einige Ausnahmen von ihrem An-

wendungsbereich, unter anderem fiir

Finanzdienstleistungen. Diesen Unter-

nehmenssektor definiert die Richtlinie

und versteht darunter ,jede Bankdienst-

leistung sowie jede Dienstleistung im Zu-
sammenhang mit einer Kreditgewdh-
rung, Versicherung, Altersversorgung von
Einzelpersonen, Geldanlage oder Zah-
lung”. Begriindet werden die Ausnah-
men im Finanzdienstleistungsbereich
damit, dass das geltende Europarecht
ohnehin schon zahlreiche Ver-
braucherschutzbestimmungen kenne
(etwa die Informationspflichten und
Fernfi-

nanzdienstleistungs-Richtlinie fiir den

Riicktrittsbestimmungen der

Online-Bereich). Aus der genannten De-
finition kann abgeleitet werden, dass
die Tatigkeit der Versicherungsmak-
ler nicht von der Verbraucherrechte-
Richtlinie umfasst ist.

Das FAGG enthilt ebenfalls fiir Finanz-
dienstleistungen eine gleichlautende
Ausnahmebestimmung. Die osterreichi-
sche Umsetzung beinhaltet zwar keine
gesetzliche Definition fiir Finanzdienst-
doch
schldgt hier die europarechtliche Defi-

leistungen wie die Richtlinie,

nition auch innerstaatlich durch. Versi-
cherungsmakler unterliegen deshalb
nach iiberwiegender Meinung nicht
dem FAGG. Aber noch ein weiterer Grund
spricht fiir die Nichtanwendung der
neuen verbraucherschutzrechtlichen Be-
stimmungen, speziell fiir den Bereich Au-

Rergeschéftsraumvertrdge des FAGG:
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Wenn, wie in der Branche sehr verbreitet,
aufgrund von Provisionsvereinbarungen
zwischen dem Makler und dem Versiche-
rungsunternehmen {iberhaupt keine
direkte Zahlungsverpflichtung des Kun-
den gegeniiber dem Makler besteht, ge-
langt das FAGG ebenfalls nicht zur An-
wendung.

Dieser Umstand bedeutet aber nicht, dass
der Versicherungsmakler iiberhaupt keine
Verbraucherschutzbestimmungen im On-
line- oder Haustiirgeschaft unterworfen
ist. Hier sei etwa auf das Fernfinanz-
dienstleistungsgesetz oder die allge-
meinen  konsumentenschutzrechtli-

chen Bestimmungen fiir Haustiirge-

schafte verwiesen. |

©kebox - Fotolia

Verbraucherschutz ist komplexer
als ein Druck auf den Knopf.

Mag. René Bogendorfer ist stellvertretender Geschaftsfiihrer der Bundessparte

Information und Consulting in der WKO. Er ist weiters regelmaRiger Vortragen-

der und Autor zu diversen wirtschaftsrechtlichen Themenstellungen, beispiels-

weise zum Urheberrecht oder zum Datenschutz in Unternehmen.
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OVM-Umfrage zeigt:
Mehr Deckungsablehnungen

Osterreichs Versicherungsmakler sind sich einig: Der Schutz vor dem Risiko Einbruchdiebstahl
und damit verbundenem Vandalismus wird immer wichtiger. 83 Prozent wiirden ihren Kunden des-
halb raten, mehr in elektronische SicherheitsmaBnahmen zu investieren. Gleichzeitig kommt es
immer ofter zu Diskussionen mit dem Versicherer. Vier von zehn Maklern hatten bereits mit einer
Deckungsablehnung zu tun. Dies geht aus einer aktuellen Umfrage unter 145 Versicherungsmak-
lern hervor, die der 0VM gemeinsam mit dem Sicherheitsprofi FirstProtect beauftragt hat.

urchgefiihrt wurde die Umfrage von

den PR-Consultern Temmel, Sey-
wald & Partner. Threr Einschitzung nach
sind die Versicherungsmakler in Zukunft
zu diesem Thema als Risk Manager ver-
mehrt gefordert. Denn: Dem zunehmen-
den Einbruchsrisiko bei Kunden steht er-
hohtes Schadenablehnungsverhalten der
Versicherungsunternehmen gegeniiber.
Hier ist ein gutes Gespiir fiir die jeweilige
Interessenlage erforderlich.” Der Prasi-
dent des Osterreichischen Versiche-
rungsmaklerrings, Ing. Alexander
Punzl, it zu verstdrkter Aufklarungs-
arbeit und Bewusstseinbildung. ,Wir miis-

sen dem Kunden aufzeigen, was passieren

kann, wenn er vertragliche Obliegenheiten
vernachldssigt.”

Mehr elektronische Sicherung
Firmen ebenso wie vermégende Privat-
personen miissen zunehmend vorsorgen,
um Einbruchsschdaden zu verhindern,
geht aus der Umfrage hervor. Die hei-
mischen Makler empfehlen daher, die
Investitionen in Sicherungsmafnahmen
zu erhdhen. Wie die Studie zeigt, kommt
es vermehrt zu Deckungsablehnungen
seitens der Versicherung, weil der Kunde
grob fahrldssiges Verhalten an den Tag
gelegt haben soll (46 Prozent) oder nicht
nachweisen kann, dass ein gedecktes

B vetondstonsgomens.

Alexander Punzl: ,Makler
pladieren fiir elektronische
Sicherung.”

Versicherungsmakler zunehmend gefordert
23% konnten Schadenkiindigung(en) aufgrund der Installation einer
Sicherheitsmafinahme beim Kunden abwenden.

0% 25%

Frage: Konnten Sie als Makler
schon einmal eine

Schadenkundigung durch die

einer SicherheitsmaBnahme beim
Kunden abwenden?

Versicherung aufgrund Installation

Ja, einmal . 13%

Ja, ofter . 10%

Angaben in %, Einfachnennung, n = 145
«Nie™ bedeutet hier: Noch nicht vorgekormmen oder
auch nicht abwenden kénnen.

75% 100%
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Schadensereignis vorliegt (37 Prozent).
Fiir eine elektronische Absicherung
spricht auch, dass bereits 25 Prozent der
Makler eine Kiindigung des Versicherersim
Schadensfall aufgrund der Installation
einer zusatzlichen Sicherheitsmafnahme
beim Kunden abwenden.

Nur 14 Prozent der befragten Makler sagen,
dass sich ihre Kunden ausreichend von
Polizei und Behorden geschiitzt fiihlen.
Insbesondere bei Wertgegenstanden und
abgeschiedener Lage des versicherten Ob-
jekts raten die befragten Versicherungs-
maklerunternehmen zur Installation von
SchutzmaRnahmen. ,Elektronische Si-
cherheitsmafnahmen erhéhen dabei
nicht nur die Sicherheit, sondern dienen
ebenso zur Abschreckung”, sagt Punzl.
Konkret empfehlen 77 Prozent der Makler
eine Alarmanlage mit Bewegungsmel-
der, 59 Prozent raten zur Absicherung mit
Fenstergittern und Sicherheitstiiren. 46

Prozent sehen in einer Alarmanlage plus
regelmédfigen Check durch Wachdienste
eine sinnvolle Investition. Die elektroni-
sche Ferniiberwachung mit stets besetzter
Notrufzentrale, wie sie FirstProtect euro-
paweit erfolgreich einsetzt, kommt auch
hierzulande langsam in Mode (19 Prozent).
Die groRte Investitionsbereitschaft haben
Firmenkunden, besonders Geschifte in
Frequenzlagen (57 Prozent), exponiert lie-
gende Warenlager und Firmengeldnde (54
Prozent). Darauf folgen private Hausbesit-
zer (44 Prozent) und Gastro- bzw. Hotelle-
riebetriebe (34 Prozent).

Beim Umfang der technischen Absiche-
rung gibt es groRe Unterschiede zwi-
schen Firmen und vermégenden Privat-
personen: Aus Maklersicht sind 75 Prozent
der Privatkunden heute technisch noch
nicht ausreichend gegen Einbruchdieb-
stahl und Vandalismus geschiitzt, meist
aufgrund fehlenden Bewusstseins (40 Pro-

zent) und der Kosten (22 Prozent). Bei Fir-
menkunden zeichnen die Befragten ein
ganzlich anderes Bild. Hier sind nur noch
28 Prozent ungeniigend abgesichert. Den
Gewerbetreibenden wird in der Regel ein
hoheres Risikobewusstsein attestiert als

privaten Haushalten.

Empfehlung des Profis
Fiir Michael R6éhrenbacher, Chef von
FirstProtect, sind die Ergebnisse der Be-
fragung ein deutliches Indiz dafiir, dass
die Sensibilitdt in Fragen der Absiche-
rung von Vermdgens- und Firmenwerten
weiter steigt. ,Die beste Losung ist jene,
bei der es gar nicht erst zu einem Scha-
den kommt”, betont R6hrenbacher. ,Bei
der FirstProtect-Uberwachung werden
mogliche Téter bereits beim Versuch er-
tappt und in Echtzeit lautstark zur Rede
gestellt. Da bleibt dann nichts mehr als
die sofortige Flucht.” |

gantnerundenzi

Mut?

«Auf seine eigene
Stimme zu horen.»

y

L4

e I

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

G s <

helvetia A

Was immer Sie vorhaben.

Wir sind fiir Sie da.

Helvetia unterstitzt Sie mit Schweizer Tugenden

auf lhrem individuellen Weg: zuverlassig, souverdn und sicher.

lhre Schweizer Versicherung.
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Neu erschienen: ,,Einflihrung
in Versicherungsvertragsrecht”

Unverzichtbarfiir die Handbibliothek: Soebenistim Manz-Verlag das Skriptum, Osterreichisches
Versicherungsvertragsrecht - Eine Einfiihrung” erschienen. Univ.-Prof. i.R. Dr. Manfred
Straube, Mag. Erwin Gisch, MBA, und Lic. iur. Arlinda Berisha, LL.M., skizzieren darin die aktu-
ellen und wesentlichen Eckpfeiler des osterreichischen Versicherungsvertragsrechts aus Sicht
von Wissenschaft und Praxis. Sie prasentieren damit eine dringend notwendige Erweiterung
zur versicherungsvertragsrechtlichen ,,Basisliteratur™.

dhrend das Versicherungsver-
.tragsrecht in Osterreich im
rechtswissenschaftlichen Grundstudium
- im Gegensatz zur volkswirtschaftlichen
Bedeutung des Versicherungssektors —
im Schatten des Biirgerlichen Rechts
oder des Unternehmensrechts steht,
gewinnt es verstarkt in postgradualen
Studiengdngen an Bedeutung. Zusdtz-
lich wird der steigenden Nachfrage
nach versicherungsrechtlicher Aus-
und Weiterbildung auch fiir Praktiker
und Nichtjuristen durch neue Program-
me auf universitdrer wie aulReruniversi-

tdrer Ebene Rechnung getragen.

Vor diesem Hintergrund lag es angesichts
der iiberschaubaren aktuellen Ausbil-
dungs- und Studienliteratur zum Ver-
sicherungsvertragsrecht nahe, die Basis
der Lernbehelfe durch ein Skriptum zu
erweitern. Das Schwergewicht liegt
hierbei bewusst auf Beitrdgen aus der

Praxis.

Die wesentlichen Inhalte:

- Versicherungsbegriff und -arten

- Rechtsgrundlagen des Versicherungs-
vertragsrechts

- Abschluss, Veranderung und Beendi-
gung des Versicherungsvertrags

- Riicktrittsrechte und Obliegenheiten des
Versicherungsnehmers

— Pflichten des Versicherers

— Uberblick iiber die im VersVG geregelten
Versicherungszweige

Die Autoren:

- Univ.-Prof. i.R. Dr. Manfred Straube
war Ordinarius fiir Unternehmensrecht
und Vorstand des Instituts fiir Unterneh-
mens- und Wirtschaftsrecht an der Uni
Wien sowie Jean Monnet Professor fiir
Europarecht und Departmentleiter an der
Donau-Universitdt Krems. Als Professor
und nunmehriger Universitatslektor ver-
tritt er seit Langem das Fach ,Versiche-
rungsvertragsrecht” an der Technischen
Universitdat Wien und iibt Organfunktio-

Die Autoren eines sehr praxisorientierten Lernbehelfs.
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nen in verschiedenen internationalen
Versicherungsorganisationen aus.

—Mag. Erwin Gisch, MBA, ist Geschafts-
fiihrer des Fachverbandes der Versiche-
rungsmakler in der Wirtschaftskammer
Osterreich. Davor war er viele Jahre in der
Versicherungsbranche in leitenden Posi-
tionen tatig. Er ist Lektor fiir Versiche-
rungsrecht an der Donau-Universitdt
Krems und an der Executive Academy der
WU Wien sowie standiger Lehrbeauftrag-
ter an der FH Wien.

- Lic. iur. Arlinda Berisha, LL.M., stu-
dierte Rechtswissenschaften an der Uni-
versitat Bern. Thre postgraduale Ausbil-
dung mit Schwerpunkt europdisches
Wirtschaftsrecht sowie ihre Weiterbil-
dung im Versicherungsrecht absolvierte
sie an der Donau-Universitat Krems, wo
sie als Lehrgangsleiterin der versiche-
rungsrechtlichen Zertifikats-, Master-
und LL.M.-Studiengdnge tdtig ist. Sie
steht vor dem Abschluss ihres Doktorats-
studiums der Rechtswissenschaften an
der Uni Wien.

Das Werk kann im Manz-Verlag unter
anderem iiber den Webshop http://
www.manz.at/listhtml?tisbn=978-
3-214-01116-1 sowie per Mail an
bestellen@manz.at bezogen wer-
den.

Straube / Gisch / Berisha: Osterrei-
chisches Versicherungsvertragsrecht.
XIV, 106 Seiten, 2014. Broschiert.
€21,-, ISBN 978-3-214-01116-1.



Wiistenrot setzt neue Akzente
im Rechtsschutz

Wiistenrot ist einer der wichtigsten dsterreichischen Finanzdienstleister und freut sich tiber das Vertrauen
von 1,6 Mio. Kunden. Die Produktpalette umfasst attraktive Angebote zum Sparen, Finanzieren,
Veranlagen, Vorsorgen und Versichern. Besonders im Versicherungsgeschdift ist Wiistenrot mit Komplett-
Paketen und interessanten Produktinnovationen auf der Uberholspur. Martin Stempfl, Leiter des Makler-
und Agenturvertriebs von Wiistenrot, im Interview zu den aktuellen Highlights im Bereich Rechtsschutz.

Herr Stempfl, was diirfen Vertriebspartner von der
Wiistenrot Privat-Rechtsschutzversicherung erwarten?

Im Sachversicherungsbereich punktet der Wiistenrot
Privat-Rechtsschutz mit einer ganzen Reihe von Vorteilen:
Allem voran mit einer dreijahrigen Pramiengarantie, die wir
nach der Kfz-, Eigenheim/Haushaltsversicherung und dem
Landwirtschaftspaket auch hier anbieten. Damit vernetzen
wir zur Unterstiitzung der Vermittler Vorteile {iber alle Pro-
duktlinien. Gerade dieser exklusive Bestandteil bringt sehr
viele Pluspunkte: Er schiitzt Vermittler vor unnotigen Fragen,
lasst Kunden ihre Budgets exakter planen und 6ffnet Res-
sourcen fiir wichtigere Aufgaben.

Welche weiteren Vorteile bietet der Privat-Rechtsschutz
Ihren Kunden?

Im Rechtsschutz-Bereich gehort sicher die freie Anwaltswahl
zu den Highlights, denn sie wird zwar von allen in den Mund
genommen, tatsdachlich aber nur von Wiistenrot im auRerge-
richtlichen Bereich angeboten.

Zum Beispiel beim Beratungs-Rechtsschutz, der ja am
hdufigsten in Anspruch genommen wird. Damit verbunden ist
auch der Verzicht auf das Recht der Selbstregulierung.

Das bedeutet, dass der Kunde sicher sein kann, dass seine
Interessen fiir den Versicherer an erster Stelle stehen.
AuRerdem umfasst das Produkt einen Europa-Gerichts-
Rechtsschutz sowie einen Schutz bei Streitigkeiten aus Versi-
cherungsvertragen. Besonders zeitgemald ist der inkludierte
XXL-Schutz”, der unter anderem einen Daten-, Mobbing-
und Anti-Stalking-Rechtsschutz beinhaltet.

Das Wiistenrot Rechtsschutz-Paket ist ,,all inclusive”.
Was bedeutet dies?

Um auch beim schwierigen Thema ,Vermittlerhaftung” Unter-
stlitzung zu geben, ist das Rechtsschutz-Paket ,all inclusive”
dargestellt. Das heil3t, dass — anders als sonst marktiiblich

- einzelne Bausteine vom Kunden bewusst und aktiv ausge-
schlossen werden miissen. Dieses Ausschlussprinzip macht es
deutlich schwieriger, dem Vermittler spdater einen Beratungs-
fehler vorzuwerfen.

Bezahlte Anzeige

Wie sieht es im Bereich Unternehmer-Rechtsschutzver-
sicherung aus?

Fiir Selbststandige, sogenannte Ich-AGs, und Unternehmen
mit ein bis fiinf Arbeitnehmern steht ein spezieller Unter-
nehmens-Rechtsschutz zur Verfiigung, der die wesentlichen
Vorteile des Privat-Rechtsschutzes ebenso beinhaltet. Das
bringt noch einen zusatzlichen Vorteil fiir den Vermittler:
Durch den gleichartigen Aufbau beider Produkte kann er
beim Beratungsgesprach mit nur sehr geringem Aufwand das
jeweils richtige Angebot vorlegen.

Also viele Vorteile fiir Vermittler...

Genau. Zusdtzlich wird stetig in die Starkung des Makler- und
Agenturvertriebs investiert - etwa durch laufende Produk-
toptimierung, Innovation oder den Aufbau von Qualitat und
Servicekompetenz in unseren neun VermittlerService Centern
in den Landesdirektionen. Dies ist die Basis des partner-
schaftlichen Umgangs, den Wiistenrot auch kiinftig starken
und ausbauen will.

Vielen Dank fiir das Gesprach!

Bild: Martin Stempfl

Interview mit Martin Stempfl,
Leiter des Makler- und Agenturvertriebs von Wiistenrot
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Gutachten zu Onlinevertrieb

Die Fachgruppe Wien der Versicherungsmakler hat ein Rechtsgutachten zu Versicherungsange-
boten und zum Versicherungsabschluss via Internet erstellt: Zur ,entsprechenden Meinungs-
bildung bei Gerichten und Behadrden!

b das die Branche will oder nicht,
n meint FG-Obmann Helmut Mojes-
cick, das Internet ist voll von Angeboten
filr Versicherungen: Via Vergleichsporta-
len, iiber Drittvertriebe und die Versiche-
rer selbst kann der Konsument praktisch
jede Produktsparte via Internet abschlie-
Ren. Oft genug unter dem Eindruck des
Bequemen und natiirlich vermeintlicher
Kostenvorteile. ,Mittlerweile kann eine
Haushaltsversicherung in 15 Minuten
iiber das Internet abgeschlossen werden.
Sich in die komplexen Versicherungsan-
gebote einzulesen und die Tiicken, die
beim Abschluss einer solchen Versiche-
rung bestehen, zu erkennen, ist fiir viele
Konsumenten aber nahezu unméglich”,
betont Mojescick. ,Wir haben daher Be-
denken, ob im Internet die vorgeschrie-
benen Bedingungen zum Schutz der
Konsumenten eingehalten werden und
die gesetzlichen Beratungspflichten er-
fiillt werden konnen.”

Noch keine Judikatur

Die Fachgruppe Wien gab bei der Rechts-
anwaltskanzlei Brandl & Talos ein Gut-
achten zum Thema ,Rechtliche Rahmen-
bedingungen beim Vertrieb von Ver-
sicherungsleistungen im Internet” in
Auftrag. Denn, so Obmann Mojescick: ,Zur
rechtlichen Situation, Zuldssigkeit und
deren Grenzen beim Vertrieb von Versiche-
rungsleistungen iiber Internetplattformen
gibt es bislang keine nennenswerte Judi-
katur oder Literatur.”

Dr. Ernst Brandl, Brandl & Talos Rechts-
anwilte GmbH, erldutert die Eckpunkte
seines Gutachtens: ,Das Internet ist kein
rechtsfreier Raum. Jeder, der Versiche-
rungsprodukte im Internet anbietet, istan
die Gesetze gebunden. Vor allem miissen
Vermittler und Versicherungsunterneh-
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men beim Onlinevertrieb - ebenso wie
beim konventionellen Vertrieb - die ge-
setzlichen Informations- und Beratungs-
pflichten beachten. Tun sie das nicht”,
fithrt Brandl aus, ,so haben sie mit Sank-
tionen zu rechnen, die vom Vertragsriick-
tritt iiber Schadenersatzanspriiche bis zu
Verwaltungsstrafen und Anspriichen nach
dem UWG gehen.”

,Beratung” im Internet ist anders als ein
konventionelles Beratungsgesprach. Den-
noch diirften lediglich aufgrund der
gewdhlten Vertriebsform keine unter-
schiedlichen BeratungsmafRstibe ange-
legt werden, meint der Experte.

Komplexitit ist entscheidend
Grundsatzlich sei zwischen komplexen
und weniger komplexen Produkten zu
Brandl:
miissen ihren Kunden beim Verkauf von

unterscheiden. JVersicherer
Jkomplexeren’ Versicherungsvertragen
ein Beratungsgesprdch, zum Beispiel
iiber eine Telefonhotline, ermdglichen.”
Der Kunde kdnne somit selbst entschei-
den, ob er eine personliche Beratung
erhalten will. Eine Ausnahme besteht
jedoch beim Verkauf von fonds- und in-
dexgebundenen Lebensversicherungen
iiber das Internet. ,Hier reicht es nicht,
seinen Kunden Fragen nur zu ermdgli-
chen. Hier sind Versicherungsunterneh-
men zur anlage- und anlegergerechten
Beratung verpflichtet”, so Brandl. ,Der
Versicherer muss also selbst die Initia-
tive ergreifen und das Informations-
und Bedarfsprofil des Kunden in Erfah-
rung bringen. Eine gesetzeskonforme
Beratung kann nur dann erfiillt wer-
den, wenn ein Beratungsgesprich
stattfindet”, unterstreicht Brandl.

Fiir Mojescick ergeben sich aus dem Gut-

achten drei Anforderungen:
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Helmut Mojescick und Gutachter

Ernst Brandl: ,.Eine gesetzes-

konforme Beratung braucht ein

Beratungsgesprach.”
Samtliche Versicherungsprodukte sind
aufgrund der individuellen Umstdnde/
Situation des Versicherungskunden
grundsatzlich als komplex einzustufen.
Es besteht die Gefahr, ohne individuel-
les Beratungsgesprdch ein falsches/un-
geeignetes Versicherungsprodukt zu er-
halten/abzuschlieRen.
Das Anbieten und Vermitteln von Versiche-
rungsprodukten im Internet ohne Bera-
tungsgesprach ist (daher) jedenfalls be-

denklich.

~LZweck des Gutachtens”, so der Wiener
FG-Obmann, ,ist es, eine rechtlich fun-
dierte Position zu schaffen, auf deren
Basis wir als Interessenvertretung argu-
mentieren, agieren oder unter Umstdn-
den auch rechtliche Schritte setzen

konnen.” [ |

Eine Kurzfassung des Gutachtens
steht auf der Homepage der Wiener
Versicherungsmakler zum Download
bereit.
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Oberosterreich

Studie: Bereit zur Ubergabe

m Friihjahr beauftragte die Fach-
n gruppe Oberdsterreich eine Um-
frage zur Unternehmensbewertung
und Betriebsnachfolge. Versicherungs-
makler und Berater in Versicherungsange-
legenheiten wurden dabei zum Thema be-
fragt, 180 Mitglieder der Fachgruppe 00,
also rund ein Drittel, haben an der Umfra-
ge teilgenommen. Das grof3e Interesse am
Thema kann wahrscheinlich darauf zu-
riickgefiihrt werden, dass rund 75 Prozent
der Teilnehmer im Lauf der ndchsten 19
Jahre fiir ihr Unternehmen eine Nachfolge
geplant haben, innerhalb der nichsten
neun Jahre sind es sogar 42 Prozent.

Die Ergebnisse im Detail: Beinahe 39 Pro-
zent der befragten Unternehmer planen
eine Nachfolge in der Familie, weitere
24,4 Prozent werden ihr Unternehmen in-
nerhalb des Unternehmens - etwa an
Partner oder Mitarbeiter — weitergeben.
Ein weiteres Drittel plant die ’bergabe an
einen externen Nachfolger. Das wichtigs-
te Kriterium dabei: ein mdglichst hoher
Unternehmenswert. Aus Sicht der befrag-

ten Mitglieder gibt es drei wesentliche
Faktoren, um den Unternehmenswert po-
sitiv zu verdndern:

Zum Ersten muss die Beratungs- und Ser-
vicequalitdt erhalten bleiben oder noch
verbessert werden, um so eine héhere Kun-
denbindung zu erreichen. Eine optimale
Betreuung der Kunden soll den Bestand
und somit auch die Bestandsprovisionen
erhdhen oder zumindest erhalten. Schlief3-
lich sollen Kundenbesuche und gute Be-
treuung zu Kundenzufriedenheit und in
der Folge zur Erweiterung des Kunden-
stocks fithren. Befragt nach den Parame-
tern, die den Wert des eigenen Unterneh-
mens ausmachen, nannte die
iiberwiegende Mehrzahl (82 Prozent) den
Kundenbestand. 70 Prozent gaben den Ruf
und die Stellung am Markt an.

Als weitere wichtige Aspekte wurden au-
Rerdem das Spartenportfolio (62 Prozent),
die betriebswirtschaftlichen Ergebnisse
des Unternehmens (57 Prozent) und das
Courtage-Portfolio (54 Prozent) angege-
ben. Zur Bewertung des Unternehmens

wenden sich die Unternehmer an Spezialis-
ten: So planen zwei Drittel Experten
heranzuziehen, etwa Steuerberater oder
Wirtschaftstreuhdnder.

Als Auftraggeber der Studie hatte die Fach-
gruppe auch Interesse, von ihren Mitglie-
dern zu erfahren, welche Hilfestellung sie
geben konne. Gut die Halfte der Befragten
mochte demzufolge Beratung oder Weiter-
bildung zur Eigenbewertung des Unter-
nehmens sowie Informationen zu betrieb-
lichen Aktivitditen zur Aufwertung des
Unternehmens. Ein Drittel wiinscht, dass
die Fachgruppe Bewertungssachverstan-
dige benennt, 20 Prozent der Befragten
mochte Informationen zu spezialisierten
Unternehmensberatern im Bereich der Un-
ternehmensnachfolge. Auf diese Wiinsche
und Bediirfnisse der Mitglieder mochte die
Fachgruppe 00 in den nichsten Monaten
eingehen. Ein spezielles Kurzseminar zum
Themenbereich Unternehmensbewertung,
Nachfolgersuche und zu Wegen der Unter-
nehmensiibergabe fand bereits Mitte Okto-
ber statt. |

Eine Unternehmensnachfolge ist zu erwarten in:

Keine Fortfiihrung

geplant

3%

2-5 Jahren
18%

20 Jahren oder spater
22%

0-1 Jahr
1%

10-19 Jahren

33%

6-9 Jahren
23%

® 10-19 Jahren
m 6-9 Jahren
= 20 Jahren oder spater
2-5 Jahren
Keine Fortfihrung geplant

u 0-1 Jahr
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Welche Art der Nachfolge planen Sie fur lhr
Unternehmen? (Mehrfachnennungen maoglich)

NACHFOLGER AUS DER FREMDER NACHFOLGER NACHFOLGER AUS DEM  KEINE NACHFOLGE SONSTIGES (BITTE
FAMILIE UNTERNEHMEN ANGEBEN)
(MITARBEITER,
PARTNER,...)

Welche weiteren wichtigen Parameter sind bei der
Feststellung lhres Unternehmenswertes noch
heranzuziehen? Mehrfachnennungen maoglich
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In welchen Bereichen besteht Bedarf an Information und
Weiterbildung durch die Fachgruppe?
(Mehrfachnennungen moglich)
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D&QO Versicherungslésungen
von AlG.

Eine stetig wachsende Anzahl von
Vorschriften und strengere Rechtsprechung
setzen Vorsténde und Geschéftsfuhrer
einem immer gréferen Haftungsrisiko aus.
Das richtige Maf} an Versicherungsschutz
ist da entscheidend. AIG bietet Ihnen

auf heutige D&O-Risiken zugeschnittene
Versicherungslésungen und entwickelt diese
kontinuierlich weiter, um auch zukinftige
Herausforderungen abzudecken. Mehr

I erfahren Sie unter www.aig.co.at

AI G Bring on tomorrow

Die Produkte und Dienstleistungen werden von
Tochtergesellschaften oder verbundenen Unternehmen
der American International Group, Inc. erbracht und
zur Verfigung gestellt und sind nicht automatisch in
jedem Land verfugbar. Diese Anzeige dient lediglich
zur allgemeinen Information und kann in keinerlei
Situation zur Begriindung eines Deckungsanspruchs
herangezogen werden. Fir weitere Informationen,
besuchen Sie bitte unsere Website www.aig.co.at
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Steiermark

Wissen fiir Experten

nter dem Titel ,Expertenwissen: Der
. Versicherungsmakler — was muss er
kennen, was muss er konnen?” laden der
steirische Fachgruppenobmann Gunther
Riedlsperger und sein Geschdftsfithrer
Mag. Herwig Kovacs zu einer Vortragsreihe
iiber Spezialthemen. Am 30. Oktober konn-
ten sich interessierte Mitglieder im WIFI
Graz zum komplexen Thema ,Riskante
Deckungsprozesse anhand von Praxisfal-
len” informieren. Am 27. November gibt es
hier erneut die Mdglichkeit, sein Experten-
wissen zu erweitern: Ab 13.30 Uhr wird
Anton Alt umfassend zum Thema , Vermo-
gensschadenhaftpflichtversicherung”
informieren. Dabei werden Fragen wie ,Wie
ist die gesetzliche Haftung fiir Vermogens-
schaden geregelt?”, ,Konnen Vermdgens-
schiden in den AGB oder gesetzlich aus-
geschlossen werden?”, ,Welche Schdden

Wien

deckt eine Vermdgensschadenhaftpflicht-
versicherung?” oder ,Welche Deckungser-
weiterungen sollten unbedingt enthalten
sein?” behandelt. Abgerundet wird der Vor-
trag durch Fallbeispiele aus der Praxis.

Am 14, November lddt die Fachgruppe
Steiermark zum grofen Expertentag
2014 in das MP09 Pachleitner Headquarter
in Graz. Die ganztdgige Veranstaltung
widmet sich dabei zahlreichen Themen wie
etwa der EU-Versicherungsvermittlerricht-
linie, der Maklerhaftpflichtversicherung
oder auch den Anderungen bei der Kfz-
Versicherung. Er6finet wird die Veranstal-
tung von Obmann Gunther Riedlsperger,
der seine Mitglieder iiber die Arbeit der
Interessenvertretung informieren wird.
Mag. Erwin Gisch widmet seinen Vortrag
dem breiten Themenfeld EU. Mag. Gerhard
Jeidler wird die aktuellen PR-Aktivitdten

Vorsicht, Versicherungsfalle!

it einer ungewohnlichen Aktion
m machten die Wiener Versiche-
rungsmakler zu Semesterbeginn bei der
Universitdtsmesse ,UnilLeben” auf sich
aufmerksam: Schwarze Locher am Bo-
den der Uni-Arkaden simulierten jene
Fallen, in die man als junger Erwachse-
ner beim Abschluss einer Versicherung
tappen kann.
In Workshops und am Informations-
stand der Wiener Versicherungsmakler
sollten die jungen Erwachsenen zwei
Tage lang beraten und fiir die richtige
Absicherung sensibilisiert werden. Da-
mit sollte Orientierung rund um die
komplexen Versicherungsangebote ge-
boten werden.
Der Studienbeginn ist fiir viele auch der
erste Schritt in ein eigenstdndiges Leben.
JWer jung ist, kann sich das AusmaR eines
Unfalls oder einer Krankheit wie Invali-
ditdt, Berufsunfahigkeit oder Haftung mit
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prasentieren. Zum Abschluss der Tagung
konnte Dr. Reisinger fiir einen Vortrag iiber
die Neuerungen in der Kfz-Versicherung

gewonnen werden. Weitere Informationen

und Anmeldung per E-Mail unter versiche-
rung.makler@wkstmk.at. |

FG-Obmann Riedlsperger freut sich
iiber die zahlreichen Teilnehmer
bei den Expertenveranstaltungen.

’ Vielen Studenten sind die Gefahren des eigenverantwortlichen Lebens noch nicht bewusst. ‘

dem Privatvermdgen nur schwer vorstellen.
Haufig sind Offerte von Versicherungen so
komplex und deren Vertragsbedingungen
kompliziert formuliert, sodass es fiir die
meisten jungen Erwachsenen unmdglich
ist, die Fallen beim Versicherungsabschluss
zu erkennen. Das fithrt dazu, dass 18- bis
25-Jdhrige entweder gar nicht oder unzu-
reichend versichert sind”, erklart die stell-
vertretende Wiener Fachgruppenobfrau

Brigitte Kreuzer.

Viele Studenten wiegen sich in falscher
Sicherheit, denn die Unfall- und Haft-
pflichtversicherungen, die im Rahmen
der OH-Mitgliedschaft oder in den Schu-
len abgeschlossen werden, gelten nur fiir
den Aufenthalt an der Uni oder in der
Schule, nicht aber in der Freizeit. Auch
der Leistungsumfang dieser Versicherun-
gen ist sehr gering. |
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Best Advice fiir Inre Kunden: Die VAV (iberzeugt mit bestem Tarif, Transparenz und Komfort sowie Kundendienst.
Wechseln Sie zur VAV und kassieren Sie dabei die Bonus-Provision flr viele ausgewdahlte TOPTYP-Modelle.

Alle Informationen auf www.VAVPRO.at oder bei Ihrem Service Team.

*Das Wochenmagazin FORMAT und die OGVS (Gesellschaft flir Verbraucherstudien) weisen in einem
unabhédngigen Test im Mai 2014 die VAV als beste KFZ-Versicherung Osterreichs aus!

VAV//

EINFACH BESSER FAHREN. VERSICHERUNGEN



E VM Interview

,Einblicke ins Pensionskonto
sind vielfach erhellend”

Auch die Wiener Stadtische steckt mitten in der Beratungsoffensive in Sachen Pensionskonto.
Die Alters- und die Pflegevorsorge sind Schwerpunktthemen in der Personenversicherung.
Generaldirektor Mag. Robert Lasshofer erwartet dariiber hinaus im zu Ende gehenden Jahr
insgesamt ein Pramienwachstum in allen Sparten. Ein Versicherer miisse Optimist sein, gegen
die ,.Enteignung” bei der Hypo Alpe Adria miisse man sich jedenfalls aber wehren. Das Inter-

view fiihrte Milan Frithbauer.

VM: Eine Studie, erstellt im Auftrag der
Stddtischen, zeigt, dass die Osterreicher
tiber das elektronische Pensionskonto,
seine Freischaltung und die Interpreta-
tion der dort aufscheinenden Informa-
tionen nicht sehr gut Bescheid wissen.

Lasshofer: Umso wichtiger ist daher die
Beratungsoffensive, die wir mit rund 1.000
zertifizierten Pensionsversicherungsbera-
tern gestartet haben. Man muss grundsétz-
lich der Politik dankbar sein, dass sie dieses
Instrument der Transparenz und der frith-

zeitigen Sensibilisierung fiir ein wichtiges
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Thema geschaffen hat. Jetzt geht es darum,
diese Transparenz zu niitzen.

Was schwierig genug ist, wenn in der
Politik immer wieder betont wird, das
Umlageverfahren reiche fiir ein sorgloses
Leben im Alter véllig aus.

Die private Vorsorge ist die Erganzung zum
Anspruch aus dem ASVG. Wir sehen das
additiv und nicht alternativ, und es geht
beim Vergleich der Systeme auch nicht um
gut oder bdse, wie das manche in der
(Offentlichkeit gern darstellen. Der Ein-
blick in das Konto ist deshalb wichtig, weil
er die zu erwartende Liicke beim Ubertritt
in die Pension schon friihzeitig sichtbar
macht. Professionelle Beratung soll dann
individuell fiir den Liickenschluss sorgen.
Es wird sie kaum {iiberraschen, dass ich
dabei eine Lebensversicherung fiir die
sicherste Variante halte. Denn die Alters-

vorsorge muss planbar sein.

Wie sind die ersten Erfahrungen Ihrer
Mitarbeiter bei den Freischaltungen des
Pensionskontos?

Die Liicke wird zweifellos wahrgenommen
und der Blick auf die Erstgutschrift ist fiir
viele erhellend. Die entscheidende Frage
ist dann: Was kann man tun? Denn Eigen-
vorsorge muss man sich auch leisten kén-
nen. Je frither man damit beginnt, umso
leichterist es aber auch, sie sich zu leisten.
Natiirlich ist gegenwartig die hohe Steuer-
belastung schon mittlerer Einkommen ein
Problem, denn das disponible Einkommen
der Haushalte ist derzeit bestenfalls stag-

nierend.

In welcher Alterskategorie sind diejeni-
gen, die sich schon um ihr Pensionskonto
kiimmern?

Ich wiirde sagen, {iberwiegend bei 40 Jah-
ren plus.

Die Jungen sind unterreprdsentiert? Aus
Desinteresse oder weil sie ohnehin glau-
ben, kaum noch eine gesetzliche Pension
zu bekommen?

Ich trete dieser immer wieder kolportier-
ten Skepsis der Jungen gegeniiber dem
Umlageverfahren entschieden entgegen.
Natiirlich wird es dieses System immer
geben, es ist seit seiner Einfithrung unter
Bismarck die Sdule der Versorgung im
Alter. Aber es gilt den Jiingeren zu ver-
mitteln: Die Lebenserwartung steigt, die
Leistungsumfange aus der ASVG-Pension
werden sicher nicht steigen, und somit
sinkt tendenziell die Nettoersatzrate. Er-
gebnis: Man sollte rechtzeitig mit ergan-

zender Vorsorge beginnen.

Die Lebensversicherung ist bei anhal-
tender Niedrigzinspolitik aber auch kei-
ne Anlageform mehr, die auf Jiingere
sexy wirkt.

Einspruch: Die Lebensversicherung ist
immer langfristig zu betrachten. Wenn Sie
das tun, so werden Sie sehen, dass die Le-
bensversicherung in fast jedem Jahr eine
Realverzinsung gebracht hat. Das gilt auch
aktuell. Bei einer Inflationsrate von 1,6
Prozent gibt es gegeniiber den Gewinnzu-
weisungen noch immer eine bei diesem
generellen Zinsniveau respektable Perfor-
mance. Unser Institut gibt es jetzt seit 190



VM Interview

Jahren, wir sind gewohnt, in den Dimensio-

nen langfristiger Sicherheit zu denken.

Mit Jahreswechsel sinkt der Mindestzins
in der Lebensversicherung. Wird es davor
noch eine Marketingoffensive geben?
Nein, aber das Pensionskonto sowie die
Pflegeversicherung bleiben die Schwer-
punkte des Marketings.

Das néichste Stichwort: Die Zuwachsraten
bei den Abschliissen von Pflegeversiche-
rungen sind nach wie vor iiberschaubar?

Das Risiko der Pflegebediirftigkeit im Alter
wird krass unterschatzt. Dabei wird die
Wahrscheinlichkeit eines ldngeren Pflege-
bediirfnisses als Folge erhdhter Lebenser-
wartung grofer. Man wird ja meistens
nicht bei voller Gesundheit 90 Jahre alt.
Das Bewusstsein zu diesem Thema bildet
sich meiner Erfahrung nach, wenn jemand
familidr oder im Bekanntenkreis von die-
sem Thema betroffen ist. Sonst wird leider
die drohende Liicke in der Pflege oft ver-
drangt. Dabei geht es hier ja auch um den
Vermdgensiibergang zwischen den Gene-
rationen, wenn man etwa an die Regress-
moglichkeiten der o6ffentlichen Hand in
einigen Bundesldndern denkt. Jedenfalls
bietet die Wiener Stadtische diesbeziiglich
ein sehr gutes Produkt an, und wir werden
beim Informieren {iber das Pflegerisiko

nicht erlahmen.

Wie gestaltet sich die Zusammenarbeit
mit den Versicherungsmaklern?

Flir uns sind Makler sehr wichtige Ver-
triebspartner. Nach wie vor sind allerdings
die Makler in der Personenversicherung,
vornehmlich in der Lebensversicherung,
unterreprasentiert. Thre Starke sind wei-
terhin die Schaden-/Unfall-Sparten und
hier wieder im KMU-Kommerzbereich.
Meiner Meinung nach sollten die Makler
der Lebensversicherung aber mehr Auf-
merksamkeit schenken.

Wie sehen Sie die aktuelle Entwicklung
rund um die Vermittlerrichtlinie IMD II?

Der Trilog steht unmittelbar bevor ...

Osterreich hat seit Jahrzehnten bewihrte
und sehr gut funktionierende Vertriebszu-
gange im Versicherungsgeschdft. Meiner
Meinung nach besteht da sehr geringer
Verdnderungsbedarf. Ich bin auch sehr
skeptisch, was Regelwerke betrifft, die
geradezu dogmatisch dem Prinzip reiner
Binnenmarkt huldigen und die Subsidia-
ritat aulRer Acht lassen wollen. Das kann
rasch zu einer versicherungswirtschaft-
lichen Unterversorgung fiihren, die doch
alle nicht wollen. Also wird die jiingst wie-
der forcierte Mitgliedsstaatenoption bei
der Ausgestaltung der Richtlinie einiges

wieder einfangen miissen.

Spiiren Sie die allgemeine Ausgabenzu-
riickhaltung der Privaten wie der Unter-
nehmen im Primienaufkommen?

Fiir viele Menschen ist die Versicherung
bestenfalls ein , Low Interest Product”. Also
kommt in regelmdRigen Abstinden die
Frage auf, muss das alles sein, und dann
stellt man das Portfolio in Frage. Man muss
das auch verstehen: Wenn Sie heute in der
Krankenversicherung eine vierkopfige Fa-
milie ordentlich versichern wollen, dann
sind Sie bei rund 200 Euro Monatspramie.
Das kénnen sich nicht viele leisten.

Das Jahr 2014 neigt sich dem Ende zu.
Wie wird die Wiener Stddtische diesmal
abschneiden?

Es wird versicherungstechnisch ein gutes
Jahr, wenn nicht noch in den letzten Wo-
chen Naturkatastrophen iiber das Land
ziehen. Der vergangene Winter war recht
mild, was in witterungselastischen Spar-
ten wie etwa Kfz, Kasko oder Unfall sofort
spiirbar wird. Die Combined Ratio wird sich
verbessern. Die Wiener Stddtische wird
heuer in allen Sparten wachsen, auch in
der Lebensversicherung, was aber primar
auf die Renaissance des Einmalerlags zu-
riickzufiihren ist. Bei Schaden/Unfall wird
die Pramie um rund 3,5 Prozent steigen,
bei der Kfz-Versicherung steigt die Kasko-
Anbindungsquote, und wir machen den
teilweise schon irrationalen Preiswetthe-

werb nicht mit. Die Berufsunfahigkeitsver-

sicherung braucht - dhnlich wie die Pflege
- noch mehr Bewusstseinsbildung, aber
auch da orten wir eine wachsende Sensibi-
litat.

Also weit und breit keine echten Sorgen?
Aber doch: In der Sache nachrangige An-
leihen der Hypo Alpe Adria, die gesetzlich
fiir wertlos erklart worden sind, habe wir
Klage eingereicht. Die Stadtische ist mit 33
Millionen Euro direkt betroffen, und wir
wehren unsjetzt auf dem Rechtsweg gegen
diese aus unserer Sicht kalte Enteignung,
die auch der Reputation des Finanzmark-
tes Osterreich schadet. Fiir uns war damals
die Garantie des Landes Kdrnten und nicht
der im damaligen Marktumfeld kaum her-
vorstechende Kupon der Grund fiir den
Kauf. Der Vorganger des jetzigen Finanz-
ministers hat uns der Spekulation gezie-
hen, der jetzige tut das Gott sei Dank nicht.
Wir sind zuversichtlich, dass wir recht be-
kommen.

Jetzt kommt auch Solvency II auf uns zu
und verursacht neue Kosten, vor allem In-
vestitionen in die EDV und in das Personal.
Diese Kosten werden in die Pramie einge-
hen miissen. Aber als Versicherer ist man ja
grundsatzlich Optimist. Wer standig fiirch-
tet, dass alle Risiken, die er versichert,
auch schlagend werden, kann in diesem
Geschaft nicht erfolgreich sein. |
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Pensionskonto - was ist das?
Wissen weiterhin gering

Eine Umfrage der Wiener Stadtischen kommt zu erniichternden Ergebnissen: Im Vergleich zum
Jahresende 2013 wissen zwar deutlich mehr Osterreicher, dass es das neue Pensionskonto
gibt, dariiber hinaus ist der Informationsstand aber noch immer sehr niedrig.

cht von zehn Befragten geben an,
. bereits vom ,neuen Pensionskonto”
gehort zu haben. Im Dezember 2013 wa-
ren es noch rund 50 Prozent. Das Wissen
iiber die Griinde fiir die Einfithrung des
neuen Pensionskontos ist zwar deutlich
besser als noch vor Jahresfrist, jedoch
immer noch relativ gering: 61 Prozent ha-
ben keine Ahnung, immerhin 39 Prozent
haben eine Vorstellung davon, warum das
neue Pensionskonto eingefiihrt wurde.
Weiter verringert sich das Wissen, wenn
man nach den Vorteilen fiir die Versicher-
ten fragt: Nur 24 Prozent nennen die aus
Sicht des ,neuen Pensionskontos” we-
sentlichen Vorteile, ndamlich ,jdhrlicher
aktueller Uberblick iiber die zu erwar-
tende Pension”.
22 Prozent der Antwortenden geben an,
das Pensionskonto neu bereits selbst
eingesehen zu haben, fiir den absoluten
GroRteil dieser Personen ist das Pen-
sionskonto auch verstandlich.
Das sind die Ergebnisse einer Studie, die

im September im Auftrag der Wiener
Stadtischen von meinungsraum.at unter
insgesamt 1.000 ausgewshlten Osterrei-
chern zwischen 18 und 60 Jahren durch-
gefiihrt wurde.

18 Prozent wissen Bescheid
Insgesamt weill nur knapp ein Fiinftel
konkret iiber das neue Pensionskonto de-
taillierter Bescheid, kennt die Vorteile,
hat es bereits eingesehen und versteht die
Inhalte. Fast 30 Prozent wissen noch im-
mer nicht, dass es einsehbar und wo das
moglich ist. Hier gibt es allerdings eine
Gruppe, die besser informiert ist: Perso-
nen iiber 30 Jahre und Berufstdtige. Die
noch im Dezember weniger informierten
Frauen, Personen zwischen 30 und 49
Jahren und Personen ohne Matura haben
das Informationsdefizit aufgeholt. Noch
immer schlecht informiert sind die 18-
bis 29-Jahrigen und die Nichtberufsta-
tigen - vor allem aufgrund der geringeren
direkten Betroffenheit.

~Wirverstehen das auch als Auftrag, unse-
re Kunden gezielt zu diesem Thema aufzu-
klaren. Unsere zertifizierten Pensionsbe-
rater sind in der Lage, mit hoher fachlicher
Kompetenz zu informieren und den indi-
viduellen Vorsorgebedarf zu berechnen”,
so Generaldirektor Robert Lasshofer.

Einsicht bringt Erkenntnis

Das neue Pensionskonto ldsst Vorsorge-
bedarf erkennen: 72 Prozent, die ihren
eingesehenen Auszug verstehen, stellen
fest, dass sie ,viel oder mittelmaRRig vor-
sorgen miissen”.

Insgesamt wird die Einfiihrung des neuen
Pensionskontos als ,eher gut” beurteilt
(73 Prozent). 28 Prozent schidtzen das
neue Pensionskonto als weniger oder gar
nicht gut ein. Deutlich wird, dass gut
Informierte es auch signifikant besser
bewerten.

Spontaner Hauptvorteil aus Sicht der
Befragten ist die ,Information {iber
Pensionsjahre/-héhe” mit 30 Prozent,

Frage: Wissen Sie, dass Sie ,,das neue Pensionskonto” einsehen kdnnen und wie

und wo Sie es einsehen konnen?

Ja, ich weil},
dassich es einsehen
kann, und ich weiR

auch, wie und wo

TOTAL ...coovveeneennannn 30% ...
Burgenland .............. 32%...
Kiarnten .......ccce0ueene 38% ...
Niederosterreich .......... 34%...
Oberésterreich............ 32% ...
Salzburg......cco00eueenn 33%-...
Steiermark.......oc0000ee 19% ...
W 06 000000000000000000 2 P ooo
Vorarlberg.......ccc0vent. 30% ...
Wien ..ooveeeeceenncennas 28% ...

Der Versicherungsmakler B November 2014

Ja, ich weiR, dass
ich es einsehen kann,
aber ich weil’ nicht,
wie und wo

Nein, ich weily
dariiber nichts
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Frage: Wissen Sie, dass es das ,neue Pensionskonto” gibt?

Ja Nein
WYL 5000000000000000000 UBED 060000006000600000000007%3 L0
Burgenland .............. TT% o oeeeeee e i 23%
Kirnten ........co000veee 8T % veeeee i 13%
Niederosterreich .......... 82% vt 18%
Oberdsterreich............ 8l% veveie i 19 %
Salzburg......cooveeeeee e 75% ciii i 25 %
Steilermark.......co00000081% coiiinnniiniinn., 19%
W 0 0000000000000000000 OB 05000000000000000000000 33%
Vorarlberg. ....oooeveecnns TOY% oeeee e i 30 %
Wien ...cevveeenceccacnns T5% voeee e 25 %

gefolgt von ,Sicherheit & Kontrolle” und
JUbersichtlichkeit” mit jeweils 11 Pro-
zent. 27 Prozent (Dezember: 37 Prozent)
konnen keine Vorteile formulieren, fin-
den das Pensionskonto uniibersichtlich

und kennen sich nicht aus.

Dass es das neue Pensionskonto {iber-
haupt gibt, wissen 87 Prozent der Karnt-
ner. Sie liegen damit deutlich {iber dem
Osterreich-Durchschnitt mit 78 Prozent,
ebenso wie Niederdsterreich, Oberdster-
reich und die Steiermark. |

Pensionskonto:
Auftrag fiir Versicherer

Was der Transparenz und Information dienen soll, wirft eine Menge Fragen auf und verunsichert
so manchen ASVG-Versicherten: Seit Mitte des Jahres verschickt die Pensionsversicherungs-
anstalt (PVA) Briefe, in denen sie die Versicherten liber die elektronische Freischaltung des
Pensionskontos und die Einblicknahme in die Erstgutschrift informiert.

iir viele ein recht erniichterndes Er-
H lebnis, zeigen diese Kontoinforma-
tionen doch oftmals die zu erwartende
Liicke zwischen aktiven Beziigen und der
zu erwartenden Pensionsleistung auf. Fiir
die Versicherungsunternehmen bedeutet
das Pensionskonto allerdings eine Chan-
ce, mit den betroffenen {iber die drohen-
den Pensionsliicken zu sprechen. Die
Assekuranzen reagieren auf den Trend mit
besonderen Informationsveranstaltungen
und Serviceleistungen. Die Generali etwa
veranstaltete im September die Pensions-
konto-Wochen, bei denen man sich be-
raten, aber auch die Handy-Signatur, die
zum Abrufen des Pensionskontos be-
rechtigt, freischalten lassen konnte. Die
Wiener Stddtische gab eine Umfrage in
Auftrag, die den Wissensstand der Oster-

reicher zum Thema erhoben hat: Die Er-
gebnisse waren erniichternd. Zwar wissen
mittlerweile relativ viele Menschen, dass
es ein Pensionskonto gibt, das Wissen zu
Nutzen und Vorteilen der Neueinfiihrung
ist aber nach wie vor wenig ausgepragt
(siehe Seite 28).

Liickenlose Vorsorge
Die Niirnberger Versicherung hat im
Rahmen ihrer Akademie bereits vor einein-
halb Jahren damit begonnen, Seminare
zum Thema Sozialversicherung und Pen-
sionskonto anzubieten. Gleichzeitig hat-
ten Vertriebspartner die Moglichkeit, sich
iiber das Unternehmen als Registration
Officer fiir die Freischaltung des Pensions-
kontos schulen und registrieren zu lassen.
Das Pensionskonto erlaubt Beratung in

DreiBigjahrige Berufstatige sind besser informiert.

Philip Steiner: ,Das Pensions-
konto erlaubt Beratung in
einer bisher noch nie da
gewesenen Form. “
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einer bisher noch nie da gewesenen Form.
Erstmals liegen nun konkrete Zahlen vor,
die eine Berechnung der individuellen
Pensionsliicke und des jeweiligen Vorsor-
gebedarfs ermdglichen. Dies wird von
Kunden und Beratern gleichermalien po-
sitiv aufgenommen”, so Niirnberger-Vor-
stand Philip Steiner. Zwar war das Be-
wusstsein fiir die Pensionsliicke auch
schon in den letzten Jahren vorhanden,
wurde jedoch auch oft verdrdngt. ,Durch
die mediale Berichterstattung rund um
die Einfithrung des Pensionskontos und
die erstmalige Zusendung der Kontoerst-
gutschrift im heurigen Jahr ist jedoch
ein Wandel eingetreten”, so Steiner. Bei
der Wahl der Vorsorgeprodukte sieht der
Versicherungsexperte zwei Tendenzen:
Die klassische Rentenversicherung wird
vor allem von Kunden nachgefragt, de-
nen garantierte Leistungen sehr wichtig
sind und die einen kiirzeren Anlagehori-
zont haben. Kunden mit stdrkerer Er-
tragsorientierung und einem langeren
Anlagehorizont entscheiden sich bei ih-
rer Pensionsvorsorge eher fiir die fonds-
gebundene Lebensversicherung.

Die Allianz hat ebenfalls im vergangenen
Jahr eine Pensionskonto-Offensive gestar-
tet, bei der den Kunden die Funktionswei-

se des Pensionskontos nahergebracht wur-
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Peter Eichler: ,,Das ist eine
Bewusstseinsumkehr. Wir
erwarten, dass dieser Trend
auch weiter anhalt. “
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de. Viel Uberredungskunst bedurfte es
dabei nicht: ,Unsere Kunden stellen fest:
Die demografischen Prognosen sind Fak-
ten genug, etwas in Sachen Altersvorsorge
zu tun”, so Ernst Schneckenleitner. Denn
hier droht so manchem eine Altersarmuts-
falle: Laut Auswertungen des Hauptver-
bandes der Osterreichischen Sozialversi-
Héhe der
Durchschnittspensionen im Jahr 2012 bei
1.023 Euro brutto. Nach Abzug der Fixkos-
ten bleibt den Beziehern vielfach nur ein

cherungstrager lag die

Taschengeld ...

Die steigende Nachfrage bei Lebensversi-
cherungs- und Vorsorgeprodukten ldsst
sich dabei aus den aktuellen Ergebnissen
der Allianz in Osterreich ableiten: Im ers-
ten Halbjahr 2014 konnten die Pramien-
einnahmen in der Lebensversicherung
gesteigert werden. ,Mit unserer Idee zur
Fixkostenversicherung bieten wir eine
maRgeschneiderte Losung, um die in der
Pension weiter anfallenden Fixkosten
bestmdglich abzudecken”, so Schnecken-
leitner. ,De facto kann heute niemand ge-
nau voraussagen, wie hoch seine staatli-
che Pension in 20, 30 oder mehr Jahren
sein wird. Das Einzige, was wir aus heuti-
ger Sicht relativ treffsicher fiir die nachs-
ten Jahrzehnte prognostizieren konnen,
ist die Hohe der Fixkosten, die auch nach
dem Berufsleben weiterlaufen und an der
Pension knabbern.”

Fiir die fondsgebundene Lebensversi-
cherung prognostiziert Schneckenleitner
eine Renaissance. ,Die Lebensversiche-
rung kann - neben der Absicherung des
biometrischen Risikos, der Berufsunfahig-
keit, des Pflegebedarfs und der Vorsorge -
die Rolle der Weitergabe von Kapital an die
nachfolgende Generation iibernehmen.
Mit der Lebensversicherung lassen sich
Erbschafts- und Schenkungsregelungen
auch individuell gestalten: Damit kénnen
Personen auch auRertestamentarisch be-
glinstigt werden.”

Beratung und Service
Auch UNIQA setzt auf Beratung und hat
die Mitarbeiter geschult und gebrieft, um

4

Ernst Schneckenleitner: ,,Die
demografischen Prognosen sind
Fakten genug, etwas in Sachen
Altersvorsorge zu tun.”

den Kunden erkldren zu konnen, wie sie
einsteigen und was die Zahlen aussagen.
Aus Sicht der aktiven Berater hat das Pen-
sionskonto mafRgeblich dazu beigetragen,
das Bewusstsein, privat vorzusorgen, wie-
der zu verstdrken. , Die zentrale Erkenntnis
ist, dass die mittels des Pensionskontos
aufgezeigte Pensionsliicke abgedeckt wer-
den sollte”, so Vorstand Peter Eichler. , Da
die staatliche Pension zunehmend an ihre
Grenzen stoR3t, ist diese Entwicklung rich-
tig und wichtig.” Bei den Neuabschliissen
verzeichne man Zuwachsraten im zweistel-
ligen Prozentbereich: ,Wir erwarten, dass
dieser Trend weiter anhdlt. Das ist der
Beginn einer Bewusstseinsumkehr. Den
Versicherten wird jetzt zum ersten Mal
wirklich vor Augen gefiihrt, wie wichtig es
ist, privat vorzusorgen.” Auch bei UNIQA
greifen die Kunden wieder vermehrt zur
klassischen, aber auch zur fondsgebunde-
nen Lebensversicherung. Michael Miska-
rik leitet die Niederlassung Osterreich der
HDI Lebensversicherung, die seit 2013
ausgewdhlte Qualitdtsvermittler zum Re-
gistration Officer ausbildet: ,Vorsorgebe-
ratung ist bisher meist auf Basis von An-
ndherungswerten erfolgt. Das Pensions-
konto stellt hingegen die erste qualifizier-
te Kundeninformation iiber erworbene
Anspriiche dar.” Mit dem VorsorgePlaner
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Michael Miskarik: ,,Michael
Miskarik: An Stelle eines
partnerschaftlichen Dialogs domi-
nieren Polemik und unqualifizier-
te Untergriffigkeiten die Medien. “

stellt die HDI Lebensversicherung AG ein
eigenes Beratungstool zur Verfiigung:
~Dies ermdglicht auf Basis der aktuellen
Daten aus dem Pensionskonto die be-
darfsgerechte Berechnung eines
abgestimmten Vorsorgekonzepts. Das ist
auch nicht notwendig, denn quer durch
samtliche Altersgruppen scheint die Not-
wendigkeit der privaten Vorsorge unbe-
stritten zu sein.” Dennoch zeigen sich
viele Menschen irritiert, da es in Oster-
reich leider kein ,Miteinander” von Ar-
beitnehmervertretern,  beispielsweise
den Arbeiterkammern, und der Versiche-
rungsbranche gibt, so Miskariks Erfah-
rungen. ,Anstelle eines partnerschaftli-
chen Dialogs dominieren Polemik und
unqualifizierte Untergriffe die Medien.
Das ist iiberaus bedauerlich und fiihrt le-
diglich dazu, dass Kunden noch mehr
verunsichert werden und vollkommen
das Vertrauen in unsere Branche verlie-
ren.” Fiir den erfahrenen Versicherungs-
experten bietet sich hier auch die Chan-
ce, den Berufsstand des
Versicherungsmaklers und Qualitats-

vermittlers zu unterstiitzen.

Ernsthafte Problematik
,Uns fallt auf, dass die Ernsthaftigkeit die-
ser Problematik oft noch nicht bewusst ist

und manchmal beschwichtigt wird”, so
Christine Theodorovics, CEQ Life bei Zu-
rich. ,Die Menschen sind sehrverunsichert
und {iberrascht. Gerade Versuche, die Pen-
sionsproblematik zu verharmlosen, die de-
mografischen Entwicklungen zu negieren
und die stark zunehmenden Bundeszu-
schiisse fiir Pensionen zu marginalisieren,
irritieren die Menschen.” Zurich nehme
das Thema existenzgefdhrdende Risiken
sehr ernst: Neben dem Ableben der Perso-
nen, die fiir das Familieneinkommen ver-
antwortlich sind, gehoren auch Berufsun-
fahigkeit und Pensionsvorsorge zu jenen
Punkten, die wir diesbeziiglich anspre-
chen. Ein Service, das gern angenommen
wird, denn in den meisten Fallen konnten
sie mit der Einsicht ins Pensionskonto we-
nig anfangen. ,Deshalb ist es ganz ent-
scheidend, eine qualifizierte Beratung zu
den Themen Pensionsliicke und Berufsun-
fahigkeit anzubieten.” Die massive Liicke
zum letzten Einkommen, ein immenser
Kaufkraftverlust durch moderat inde-
xierte Pensionen und der gleichzeitig stér-
kere Preisanstieg von Waren des tdglichen
Bedarfs gefdhrden den Lebensstandard in
der Pension. Bei der Vorsorge entscheiden
sich die meisten ihrer Kundinnen und
Kunden fiir den Zurich Prime Invest, ein

am Osterreichischen Markt einzigartiges

Christine Theodorovics: ,,Die
Menschen sind sehr verunsichert
und iiberrascht. Gerade die
Versuche, die Pensionsproblema-
tik zu verharmlosen, irritiert die
Menschen.”

Produkt, das vollkommen individuell von
DeAWM (Deutsche Asset & Wealth Manage-
ment) gemanagt wird und dadurch eine
hohe Ertragschance und gleichzeitig
groRtmdgliche Sicherheit bietet. Dariiber
hinaus werde auch bei Zurich die klassi-
sche Lebensversicherung wieder verstarkt
nachgefragt, ebenso wie die betriebliche
Altersvorsorge. ,Aktuell haben wir {iber-
dies unser Portfolio um ein neuartiges
Hybridprodukt, das die Vorteile der klas-
sischen und der fondsgebundenen Le-
bensversicherung kombiniert - den Zu-
rich Flex Invest - ergdnzt. Unter dem
Motto ,Ist Thnen Thre Zukunft einen Euro
am Tag wert?” hat die Donau Brokerline
mit einer Roadshow quer durch Osterreich
ihre LV-Offensive vorgestellt und Wissens-
wertes zum Thema Pensionskonto ge-
bracht. Direkt auf der Roadshow hatten die
Vertriebspartner die Moglichkeit, ihre
Handy-Signatur freischalten zu lassen.

»Das Pensionskonto sorgt fiir eine deutli-
che Steigerung der Anfragen bei Vorsorge-
produkten. Viele, die sich bisher nicht mit
dem Thema auseinandersetzen wollten,
werden jetzt mit der Kontoerstgutschrift
konfrontiert und sehen schwarz auf weil3,
dass Handlungsbedarf besteht”, bestatigt
auch Generaldirektorin Elisabeth Stadler.
JVielen ist bewusst, dass die Pension deut-
lich unter dem letzten Aktiveinkommen
liegen wird. Wie hoch die Liicke in etwa
sein wird, konnen aber die wenigsten ein-
schdtzen. Vor allem Jiingeren fehlt die
Vorstellungskraft, da ihr Ruhestand noch
in weiter Ferne liegt.” Andererseits seien
die Kunden zum Teil verunsichert und
konnten die Werte am Pensionskonto-
stand oft nicht richtig deuten. Entspre-
chende Beratung sei hier das Um und Auf.
Bei den Produkten setzt die Donau beson-
ders auf den SmartGarant. Dieser kombi-
niert die Sicherheit der klassischen Le-
bensversicherung mit den Chancen auf
starke Renditen. Die pramiengeforderte
Zukunftsvorsorge ist unter anderem auf-
grund des staatlichen Zuschusses und der
Steuervorteile ebenfalls eine attraktive
Vorsorgeldsung. |
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,Die Fondsgebundene
bleibt eine Option”

Es gibt auch gute Nachrichten aus der Finanzdienstleistung: Das Fondsgeschaft hat Fahrt auf-
genommen, die Zuwachsraten konnen sich sehen lassen. Die Niedrigzinspolitik bringt Auf-
schwung fiir die Kapitalanlagegesellschaften. Mag. Heinz Bednar, Prasident der Vereinigung
Osterreichischer Investmentfondsgesellschaften und Chef der Geschiftsfiihrung der Erste
Asset Management/Erste-Sparinvest ist zuversichtlich.

VM: Die Wertpapierscheu der Osterrei-
cher ist seit der Finanzkrise legendar.
Kann man dennoch schon von einer Re-
naissance im Fondsgeschdift sprechen?
Bednar: Durchaus, wir registrieren von
Quartal zu Quartal ein wachsendes Inter-
esse an der Fondsveranlagung. Erst waren
es die institutionellen Anleger, die wieder
vermehrt eingestiegen sind, mittlerweile
belebt sich auch das Privatkundenge-
schaft spiirbar.

Eine Folge der Niedrigstzinspolitik, die
am Sparbuch zur veritablen negativen
Realverzinsung fiihrt?

Nicht nur. Natiirlich motiviert das histo-
risch tiefe Zinsniveau Sparer und Anleger,
nach einer besseren Performance zu su-
chen. Aber es werden auch wieder die
strukturellen Vorteile des Fondssparens
gewiirdigt. Dazu zdhlt vor allem die Risi-

kostreuung. Die gemischten Fonds sind

wohl deshalb derzeit im Markt bevorzugt.

Heinz Bednar: ,Ich halte nichts von
Wettbewerbspolemik zwischen den
einzelnen Veranlagungsformen.”
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Die Aktienbdrsen haben sich bis zum
Spitsommer international gut ent-
wickelt. Hat sich das auf den Absatz von
Aktienfonds niedergeschlagen?

Der Absatz von reinen Aktienfonds ist in
Osterreich weiterhin sehr bescheiden, hier
ist noch viel Unsicherheit im Markt, obwohl
sich die Performance sehen lassen konnte.
Dawirken eben die Krisenfolgen noch nach.

Da wird wohl auch die mdfige Entwick-
lung des ATX eine Rolle spielen ...

... wofiir es keine fundierten Belege gibt,
aber das ist auch mein personlicher,
gefithlsmaRiger Eindruck. Die Schwer-
gewichte an der Wiener Borse sind Ban-
kentitel und Unternehmen, die im CEE-
Raum stark engagiert sind. Darunter leidet
derzeit der ATX, aber das wird sich mittel-
fristig @ndern. Jedenfalls bin ich generell
fiir das Jahr 2015 - was die Fondsbranche
betrifft - optimistisch.

In den vergangenen Wochen haben die
Freischaltungen der individuellen Pen-
sionskonten bei der gesetzlichen Pen-
sionsversicherung begonnen. Wie sind
die ersten Erfahrungen?

Da wir als KAG nicht den unmittelbaren
Kundenkontakt im Retail haben, sind in
dieser Frage primdr die Berater gefordert.
Diese haben die Aufgabe, im Interesse des
Kunden nach optimalen Ldsungen zur
SchlieRung der Pensionsliicke zu suchen.
Das passiert jetzt auf breiter Front.

Die Versicherungen haben das zum aktuel-
len Marketingschwerpunkt erklirt. Kon-
nen die Fondsgesellschaften da mithalten?

Es geht doch nicht um ein wettbewerbs-
politisches Gegeneinander, sondern um
seriése Beratung fiir den Einzelfall. Viele
Argumente sprechen fiir den Fonds, es gibt
aber auch sehr gute Argumente fiir Ver-
sicherungslosungen. Das muss mit pro-
funder

schneidert werden. Wir haben mit der

Expertise individuell maRge-

Versicherungswirtschaft und ihren Ver-
triebspartnern vornehmlich bei der fonds-
gebundenen Lebensversicherung zu tun.
Die Altersvorsorge ist ein zu ernstes Thema
fiir eine wettbewerbspolitische Polemik
zwischen den einzelnen Veranlagungsfor-
men. Das wurde jiingst auch in einer par-
lamentarischen Enquete von allen Betei-
ligten betont. Wichtig ist, dass individuell

vorgesorgt wird.

Die Fondsgebundene wurde schon totge-
sagt. Ist sie dennoch am Leben?

Nun, sie schwachelt, aber sie ist keineswegs
vom Tisch. Sie war als Tilgungstrdger in der
Krisenphase teilweise diskreditiert, aber die
fondsgebundene Lebensversicherung kann
fiir bestimmte Bediirfnisse eine sehr sinn-
volle Erganzung der Gesamtstrategie sein.
Sie hat fiir bestimmte Anleger, die sich mit
dem Kapitalmarkt intensiver beschaftigen,
weiterhin ihre Bedeutung.

Wie stellen sich die Eckdaten im dsterrei-
chischen Fondsgeschiift aktuell dar?

Das gesamte Fondsvolumen in Osterreich
betrug Ende September dieses Jahres et-
was mehr als 155 Milliarden Euro. Das ist
gegeniiber dem Jahresbeginn 2014 ein Zu-
wachs um 10,3 Milliarden Euro, ein deut-
liches Signal fiir die Marktbelebung. M



Der Weg zu einer betrieblichen

Garantiepension fiihrt Giber die Betriebliche
Kollektiv-Versicherung (BKV)

L]

Die BKV ist als ,betriebliche Garantiepension®
in ihrer Form einzigartig, denn sie bietet Plan-
barkeit schon lange vor der Pension.

Die Vorziige des Versicherungsmodells
Sicherheit und Garantien stellen fur die
Osterreicher die wichtigsten Kriterien der
Altersvorsorge dar. Die BKV erflllt genau diese
Anspriche durch die Kombination mehrerer
Garantieelemente. Der garantierte Rech-
nungszins wirkt nicht nur in der Ansparphase,
sondern auch wéhrend des Pensionsbezuges.
Der zusétzliche Gewinnanteil ist zwar nicht
im Voraus abzusehen, sobald er dem Vertrag
zugewiesen wird, ist er verbindlicher Ver-
tragsbestandteil und kann nicht mehr sinken.
Besonders bedeutend ist weiters die verbind-
liche Festlegung der Rententafeln fir die
gesamte Dauer des Vertrages.

Mit diesen Faktoren wird die Hohe der lebens-
langen Zusatzpension von Beginn an trans-
parent und besser planbar. Die betriebliche
Garantiepension bedeutet fir den Einzelnen,
dass seine Leistungen weder durch steigende
Lebenserwartung noch durch Schwankungen
an den Kapitalmarkten geklrzt werden kénnen.

Pensionskonto schafft mehr Durchblick
Auch das neue Pensionskonto tragt dazu bei,
dass das Pensionseinkommen zukinftig bes-
ser planbar sein wird. Die Pensionsversiche-
rungsanstalten (PVA, SVA) verschicken heuer
erstmals Informationen Uber die Hoéhe der
LKontoerstgutschrift®. Viele Menschen mus-
sen feststellen, dass ihre Pensionsanspriiche
niedriger ausfallen als angenommen. Mit der
betrieblichen Garantiepension kann die Pen-
sionsliicke ganz oder teilweise geschlossen
werden.

Kollektivvertrags-Offnung fiir BKV
Einige Kollektivvertragspartner haben inzwi-

schen ebenfalls die Vorztige der BKV erkannt
und flir ihre Branchen die Mdglichkeit geschaf-
fen, Teile des Gehaltes steuerwirksam in eine
betriebliche Pensionsvorsorge umzuwandeln.
Das hat den Vorteil, dass der umgewandelte
Betrag ohne Abzug von Steuern und Abgaben
fUr die Altersvorsorge investiert werden kann.

»Wechseloption® in eine BKV

Die Vorteile einer betrieblichen Garantiepen-
sion bleiben nun auch Anwartschafts-
berechtigten eines Pensionskassenmodells
nicht verschlossen. Wer das 55. Lebensjahr
vollendet hat, dem bietet sich seit 2013 die
Maoglichkeit von der Pensionskasse in die BKV
zu wechseln. Diese Entscheidung kann jeder
personlich nach seinen BedUrfnissen treffen.
Allerdings muss der Arbeitgeber - gegebe-
nenfalls mit dem Betriebsrat - die vertraglichen
Voraussetzungen dafur schaffen. Denn ein
BKV-Rahmenvertrag des Arbeitgebers mit ei-
ner Versicherung ist eine rechtliche Vorausset-
zung fur die Durchfiihrbarkeit eines Umstieges.
Sogar bei der Pensionierung — dieser Stichtag
stellt die endgultig letztmalige Wahimoglichkeit
dar — steht dem BegUnstigten die Entschei-
dung nur dann frei, wenn der (frihere) Arbeit-
geber durch Abschluss eines BKV-Rahmen-
vertrages die Grundlagen daftir geschaffen hat.

Die  Wechselmoglichkeit besteht grundsétz-
lich nur einmal im Jahr. Der Stichtag flr einen
Wechsel ist jeweils der 31. Oktober, damit
zum nachfolgenden 1. Janner ein Umstieg in
die BKV durchgefuhrt werden kann. Wer in die-
sem Jahr den Termin versaumt hat, fUr den bie-
tet sich im kommenden Jahr wieder eine neue
Mboglichkeit, den gewulnschten Wechsel zu
beantragen.

Keine Beratungspflicht des Arbeitgebers
Wenngleich die Mitwirkung des Arbeitgebers
unverzichtbar ist, um die Rahmenbedingungen

Betriebliche Kollektiv-Versicherung

fir die Wechseloption zu schaffen, trifft ihn
keinerlei Verpflichtung, die Mitarbeiter inhaltlich
zu beraten. Eine Beratungspflicht besteht auch
nicht fir den Betriebsrat.

Bei Interesse wenden sich die Anwartschafts-
berechtigten an die Pensionskasse bzw. Ver-
sicherung. Die FMA hat in einer speziellen
Verordnung zur Wechseloption festgelegt,
welche Informationen dem Berechtigten so-
wohl von der Pensionskasse als auch von der
Versicherung zur Verflgung zu stellen sind.

|
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Dr. Hemma Massera
Leiterin der Abteilung Betriebliche Personen-
versicherung, Generali Versicherung AG

,Die BKV st die betriebliche Vorsorgeform,
die sich durch Transparenz und Planbar-

keit schon weit vor dem Pensionsbeginn
auszeichnet. Der Gesetzgeber ermdglicht es
Mitarbeitern, selbst Uber den Sicherheitsgrad
ihrer spéteren betrieblichen Zusatzpension
zu entscheiden. Die Unternehmen sind daher
aufgerufen, die notwendigen Rahmenbedin-
gungen daftr schaffen”.

Alle Informationen zur BKV bei den
BAV-Experten der Generali und unter
generali.at/geschaeftskunden

Noch schneller geht es
mit diesem QR-Code:

Bezahlte Anzeige
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Generali ,, gut auf Kurs”

Vorstandschef Dr. Peter Thirring ist zufrieden: Das laufende Geschaftsjahr entwickelt sich
besser als 2013. Die Gruppe verzeichnete im ersten Halbjahr ein Pramienwachstum von
5,4 Prozent. Zur Schulungsoffensive fiir alle Mitarbeiter gesellt sich eine 6sterreichweite Aktion

in Sachen Pensionskonto.

atiirlich ist die anhaltende Niedrig-
m zinsphase in der Lebensversicherung
eine Herausforderung, die miissen wir eben
managen”, gibt sich der Vorstandsvorsit-
zende Peter Thirring gelassen. Die Zins-
politik sei zwar rational nicht begriindbar,
aber die groRen Vorteile der langfristigen
Sicherheit sprachen nach wie vor fiir die
Lebensversicherung.
Man baue Personal nicht ab, im Gegenteil.
In den kommenden Monaten sollen 200
weitere AuRendienstmitarbeiter in einem
Rekrutierungsverfahren gefunden wer-
den. Die Generali rechnet insgesamt mit
rund 1.000 Bewerbern.
Dariiber hinaus lduft ein umfassendes Aus-
und Weiterbildungsprogramm fiir die rund
5.000 Beschaftigten der Generali-Gruppe
in Osterreich an. Thirring: ,Das Ver-
sicherungsgeschaft erfordert auch bei je-
nen eine Wissensauffrischung, die schon
seit Jahren in der Assekuranz erfolgreich
tdtig sind.” Derzeit werden Schulungspla-
ne erarbeitet, die Umsetzung erfolgt 2015.
Das Pramienwachstum von 5,4 Prozent
im ersten Halbjahr 2014 sei erfreulich
und ermutigend. ,Wir positionieren uns

bewusst als Qualitdtsversicherer, und der

Peter Thirring: ,,2014 wird
ein erfolgreiches Jahr fiir
die Generali-Gruppe.”
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Markt honoriert das”, betonte Thirring
jlingst vor Journalisten.

In der Lebensversicherung setze man
weiterhin auf die ,Klassische”, auch der
Zuwachs bei den Einmalertragen mit rund
80 Prozent konne sich sehen lassen. Auch
bei der laufenden Pramie in der LV sei man
knapp im Plus und halte derzeit bei einer
Verzinsung - inklusive Gewinnbeteiligung
-von 3,4 Prozent pro anno.

Die pramiengeférderte Zukunftsvorsorge
sei kein forciertes ,Hauptprodukt”, wenn
auch immerhin 90.000 Vertrdge im Be-
stand seien.

.Das Interesse an der Freischaltung des
Pensionskontos ist im Steigen, allerdings
sind es derzeit eher die Alteren, die sich
dem Thema widmen. Es sollte aber schon in
jungen Jahren der Blick in das Pensions-
konto das Bewusstsein fiir die mdgliche
Versorgungsliicke im Ruhestand schdr-
fen”, meint Arno Schuchter, Vertriebs-
vorstand der Generali. Deshalb widmet
sich die Generali vermehrt diesem
Thema.

JUnser Ziel ist es, moglichst viele
Menschen mit dem Pensionskonto
vertraut zu machen und sie iiber
die Médglichkeiten, die Pen-
sionsliicke zu schlieRen, zu in-
formieren. Die Entscheidung, welche Pro-
duktvariante fiir den Kunden die richtige
ist, sollte in einem Beratungsgesprach ge-
troffen werden. Dabei wird die familidre,
berufliche, steuerliche und finanzielle Si-
tuation umfassend beleuchtet”, unter-
streicht Schuchter.

Fachkundige Kundenbetreuer stiinden be-
reit, um alle Details zu erkldren und Lé-
sungen zu besprechen. Diese dsterreich-
weite Aktion lduft alternierend in den 130
Generali-Geschéftsstellen bis Ende No-
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Arno Schuchter: ,Mit der
Einschau in das Pensions-
konto sollten schon die
Jungen beginnen.”

vember. Begleitet wird diese Aktion von
dem Kurzfilm ,Pensionskonto neu, erklért
in 80 Sekunden”.

Nach Erhalt der Kontoerstgutschrift kann
das Pensionskonto bekanntlich online ein-

Das Interesse an der Freischaltung
des Pensionskontos ist im Steigen,
allerdings sind es derzeit eher die

Alteren, die sich dem Thema widmen.

gesehen werden. Fiir diese Online-Abfrage
bedarf es einer Handy-Signatur oder Biir-
gerkarte. Die Generali-Betreuer aktivieren
auf Wunsch allen Interessierten im Zuge
des Beratungsgesprachs diesen elektroni-
schen Zugriff. Ein Zertifizierungsvorgang
zur Handy-Signatur wird innerhalb weni-
ger Minuten eingerichtet, die so Berech-
tigten verfiigen damit {iber die Funktion
einer Biirgerkarte. Amtswege konnen
dann von daheim oder unterwegs elektro-

nisch erledigt werden. |
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,Den Kapitalmarkt meiden
heifst Chancen versdumen”

Die anhaltende Niedrigzinspolitik in Europa wird zum Problem fiir den langfristigen Vermogensauf-
bau. Experten der Allianz Invest haben die Markte analysiert: Es hilft nur laufendes Ansparen und
mehr Mut zu europaischen Aktien. Die Scheu vor den Kapitalmarkten kostet viel an Performance.

er Zaungast des Kapitalmarktes
W bleibt, verliert Geld”, betont Mar-
tin Bruckner, Chief Investment Officer
der Allianz Gruppe in Osterreich. ,Wenn
der Anleger sein Geld hierzulande nur aufs
Sparbuch legt, verliert er derzeit pro Jahr
in Osterreich etwa zwei Prozent an Kauf-
kraft. Wer zu lange wartet und nicht lang-
fristig breit gestreut in den Kapitalmarkt
investiert, hat das Risiko, die besten Tage
- und damit auch Renditechancen - zu
verpassen”, so die Expertise, die plastisch
untermauert wird.
Denn: Wer vor den Aktienmadrkten zu-
riickschreckt und mit Investments in den
Aktienmarkt zaudert, sollte einen Blick auf
die durchschnittliche Rendite verschiede-
ner Aktienindizes der letzten 25 Jahre
werfen: War ein Anleger in diesem Zeitraum
in den weltweiten Index MSCI World inves-
tiert, so konnte er sich im Durchschnitt iiber
eine Rendite von 10,13 Prozent im Jahr freu-
en. Verpasste dieser Anleger nur die besten
20 Tage, so liegt diese Rendite bei lediglich
2,02 Prozent im Jahr, wie eine aktuelle Be-
rechnung von Allianz Global Investors zeigt.
Ganz diister wird es, wenn man die besten
40 Tage verpasst — hier wird die Rendite so-
gar negativ (-0,29 Prozent pro Jahr). Ahn-
liche Tendenzen gibt es beim DAX sowie
beim S&P Index. Derzeit besteht bei vielen
Anlegern die Sorge, dass steigende Bond-
renditen die Aktienrenditen schmdlern
konnten. Eine langfristige historische Be-
trachtung zeigt, dass ansteigende Bond-
renditen - speziell von einem niedrigen
Niveau aus - positiv fiir die Aktienentwick-
lung sind. ,Die globale Aktienbewertung
zeigt derzeit keine Ubertreibung”, unter-
streicht Christian Ramberger, Geschafts-
fiilhrer der Allianz Invest KAG. Wirt-

schaftswachstum, expansive Geldpolitik
und relative Bewertungen sprechen unver-
andert fiir Aktien.

Aktuell erscheint nur die US-Wirtschaft als
Wachstumslokomotive: Der Einkaufsmana-
gerindex im verarbeitenden Gewerbe ist
auf das hichste Niveau seit Frithjahr 2011
gestiegen, die Arbeitslosenquote liegt
nicht mehr weit {iber dem Normalwert von
5,5 Prozent. Die Erholung der Eurozone
verlauft schleppend.

,Im derzeitigen Umfeld raten wir den Anle-
gern, Aktien gegeniiber Anleihen leicht
betont Bruckner.
Niedrige Schwankungen und Risikoauf-

liberzugewichten”,

schldge an den Kapitalmarkten sowie geo-
politische Bedrohungen sprechen fiir eine
defensivere Portfolioausrichtung inner-
halb der Assetklassen. Auf der Aktienseite
empfiehlt die Allianz, Europa iiber- und
Emerging Markets unterzugewichten sowie
Japan und die USA neutral zu halten. Fiir
europdische Aktien sprechen die jiingste
Abschwachung des Euro gegeniiber dem
US-Dollar, was sich auf die Gewinnentwick-
lung positiv auswirken sollte. In Japan hat
die Umsatzsteuererh6hung die wirtschaft-

Martin Bruckner: ,Wer Zaungast
der Kapitalmarkte bleibt, der
verliert Geld.”

liche Entwicklung stark in Mitleidenschaft
gezogen, in den Emerging Markets ver-
langsamt sich das Wachstum, die private
Verschuldung hat stark zugelegt. Auf der
Anleihenseite empfiehlt die Allianz, Unter-
nehmensanleihen gegeniiber Staatsanlei-
hen weiterhin zu bevorzugen.

Gerade in Zeiten, in denen vermehrt Un-
sicherheiten geortet werden, gelte es ei-
nen kiihlen Kopf zu bewahren und lang-
fristig zu investieren: ,Der beste Schutz
gegen unvorhersehbare Ereignisse ist
Diversifikation - und der beste Schutz,
die besten Tage nicht zu verpassen, liegt
darin, investiert zu sein”, so die Kapital-
marktbeobachter. |

Langfristig investieren geht vor Spekulieren
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Online-Verlinkung:
D.A.S. rit zur Vorsicht

Der Rechtsschutzspezialist D.A.S. ortet nach einem aktuellen Gerichtsurteil Unsicherheit beim
Teilen von Webseiten im Internet. Das Unternehmen rat, sich kiinftig genau zu erkundigen,
welche Inhalte verlinkte Seiten aufweisen. Anonymes Auftreten im Internet verhindert dabei

aber nicht die Strafverfolgung.

as Landesgericht Linz hat kiirzlich
B einen Internetnutzer schuldig ge-
sprochen, da dieser im sozialen Netzwerk
Google+ eine Verlinkung zu einer kredit-
schadigenden Webseite gesetzt hat. Laut
dem Urteil wurden dadurch der Inhalt der
Webseite zum ,eigenen” Inhalt gemacht
und folglich kreditschdadigende Aussagen
bewusst verbreitet. ,Selbst wenn man sich
mit AuBerungen von anderen Webseiten
nicht identifiziert, reicht laut diesem Ur-
teil bereits das technische Verbreiten von
diesen”, verdeutlicht Ingo Kaufmann,
Vorstand der D.A.S. Rechtsschutz AG,
die Brisanz der Entscheidung.
Sollte das Urteil standhalten und durch
den OGH bestdtigt werden, wiirde das
soziale Netzwerke stark beeinflussen. In
der Folge konnte man nicht nur wegen des
Postens ,verbotener” Inhalte zur Verant-

wortung gezogen werden, sondern auch

Ingo Kaufmann: ,,Bei Verlinkung genau
auf den Inhalt achten.”
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dann, wenn man nur Verlin-
kungen setzt. Dabeiist es egal,
ob man den Inhalt des Links

Viele Nutzer, die im Internet nicht

unter eigenem Namen auftreten, fiih-

len sich bei negativen Kommentaren

kennt oder nicht. ,Ein generel-
les Verbot, Links zu teilen,
kann daraus aber nicht abge-
leitet werden. Trotzdem sollte
man sich vorher genau erkun-
digen, welche Inhalte die ver-
linkte Webseite aufweist”, rdt
Kaufmann.

Nur wenn man sich vergewis-
sert, dass keine ,verbotenen” Aussagen
getroffen werden, ist man auf der sicheren
Seite. Postet man trotzdem Links zu ,Ver-
botenem”, muss man sich zumindest iiber
die mdglichen rechtlichen Konsequenzen
bewusst sein. Im Zweifel sollte man klar-
stellen, dass man den Link nur zwecks
Information teilt, aber man selbst nicht die
jeweilige Ansicht vertritt.

Anonymitiit bedeutet
nicht Straffreiheit

Viele Nutzer, die im Internet nicht unter
eigenem Namen auftreten, fiihlen sich bei
negativen Kommentaren unerkannt und
deshalb sicher. ,Selbst wenn es fiir Polizei
und Staatsanwaltschaft schwieriger nach-
zuvollziehen ist, wer der Urheber des Ge-
schriebenen ist, bedeutet diese Anonymi-
tat nicht Straffreiheit”, warnt Kaufmann.

Sexismus, Homophobie und Fremden-
feindlichkeit: Immer mehr ,Shitstormer”
und Hass-Poster sind in sozialen Netzen
unterwegs. ,Viele davon glauben, sie be-
wegten sich dabei im rechtsfreien Raum.
Auch wenn das subjektive Recht auf freie
Rede, AuRerung und Verbreitung einer
Meinung in Wort, Schrift und Bild besteht,

unerkannt und deshalb sicher. , Selbst
wenn es fiir Polizei und Staatsanwalt-
schaft schwieriger nachzuvollziehen
ist, wer der Urheber des Geschriebenen
ist, bedeutet diese Anonymitit nicht

Straffreiheit”, warnt Kaufmann.

darf man es nicht {iberstrapazieren. Man
darf nicht alles im Internet posten”, gibt
Kaufmann zu bedenken. ,Bedrohliche, ver-
hetzende oder gehissige AuRerungen
konnen stets ein rechtliches Nachspiel zur
Folge haben; auch im virtuellen Raum.”
Wer fiir die breite (ffentlichkeit wahr-
nehmbar zu Gewalt gegen bestimmte
Personenkreise oder ethnische Minder-
heiten auffordert, muss mit einer Freiheits-
strafe von bis zu zwei Jahren rechnen. Laut
Strafgesetzbuch sind dabei etwa die Krite-
rien der Rasse, Hautfarbe, der Sprache, der
Religion oder Weltanschauung, der Staats-
angehorigkeit, der Abstammung oder
nationalen oder ethnischen Herkunft, des
Geschlechts, einer Behinderung, des Alters
oder der sexuellen Ausrichtung relevant.
Auch das Hetzen oder Beschimpfen dieser
Gruppen in einer die Menschenwiirde ver-
letzenden Weise hat eine Strafe zur Folge.
Aufgrund der Anhdufung solcher Delikte
wird im Justizministerium {iberlegt, den
derzeit bei Verhetzungen geltenden Straf-
rahmen anzuheben. Fiir die ,schweren
und qualifizierten Fdlle” ist dann eine
Freiheitsstrafe von bis zu drei Jahren
in Diskussion. |



Lebensversicherung —
noch viel Basisarbeit notwendig

Dass nach dem ersten Aufruf der PVA im Jahr 2012, die
Versicherungszeiten zu kontrollieren, heuer rund 600.000
Erinnerungsbriefe zum Pensionskonto verschickt wurden,
bedeutet Zweierlei: Viel Arbeit fir die PVA —und noch
mehr Aufkldrungsarbeit vor Ort fir alle, die ihre Lebensver-
sicherungskunden serids beraten wollen.

Der Reformbedarf fiir Osterreichs Pensionssystem hat sich in
den vergangenen drei Jahren weiter verschérft. Dies zeigen
die Ergebnisse der aktuellen Allianz Studie ,2014 Pension
Sustainability Index", die den gegenwartigen Stand und die
zukunftige Entwicklung der Altersvorsorgesysteme von 50
Staaten weltweit analysiert. Osterreich verschlechterte sich
in diesem Ranking von Platz 21 Im Jahr 2011 auf Platz 27: Os-
terreich ist auch das einzige Land in Europa — mit Ausnahme
der ehemaligen Warschauer Pakt-Staaten —, in dem das
durchschnittliche reale Pensionsantrittsalter unter 60 Jahren
liegt —und wir haben mit 14,1 Prozent des BIP weltweit die
dritthchsten Ausgaben fiir das staatliche Pensionssystem.

Vorsorgen — das Gebot der Stunde

Die Osterreicherinnen und Osterreicher scheint das kalt zu
lassen. Denn rund 3,3 Millionen Briefe hat die Pensionsver-
sicherungsanstalt (PVA) seit 2012 zum Thema Pensionskonto
verschickt — nur etwa die Halfte der Versicherten hat die
fehlenden Informationen nachgereicht. Deshalb hat die PVA
etwa 600.000 weitere Aufforderungen versandt — diesmal
mit einem Rickscheinbrief (RSb).

+Aus den Ergebnissen der Studie geht klar hervor, dass
Osterreich die Reformanstrengungen beim Pensionssystem
intensivieren muss”, erklart Michael Sturmlechner, Leiter
Ungebundener Vertrieb bei der Allianz. Dazu zéhle ein klares
Bekenntnis zur Kombination einer gesetzlich verankerten
staatlichen mit einer starken betrieblichen und privaten
Altersvorsorge. Denn nur so kénne ein nachhaltiges und
ausgewogenes Pensionssystem erreicht werden, das fir die
demografischen Entwicklungen gut geristet ist.

Vermdgensweitergabe leichtgemacht

Die passenden Lésungen dafir bietet die Allianz. Etwa das
Vorsorgekonto als Weiterentwicklung der klassischen Leb-
ensversicherung. Flexibel einzahlen, flexibel abheben, flexibel

Michael Sturmlechner, Leiter Ungebundener Vertrieb bei der Allianz

weitergeben: Mit dem Vorsorgekonto der Allianz geht das.
Auch fur die Vermogensweitergabe an die nachste Genera-
tion ist diese Losung bestens geeignet: ein Thema, das bis-
lang fast ausschlielRlich den Banken vorbehalten war. Mdglich
wird das durch die neu eingefiihrte zweite versicherte Per-
son. Im Ablebensfall der ersten versicherten Person, die auch
Versicherungsnehmer ist, erfolgt ein Ubergang auf die zweite
versicherte Person, die den Vertrag in der Genussphase
steuerfrei weiterfiihren kann: Fir den Vermdgenszuwachs
durch die Gesamtverzinsung fallen keinerlei Ertragssteuern
an und Entnahmen sind einkommenssteuerfrei.

Wenn Kunden Marktchancen nutzen wollen und trotzdem
die Sicherheit und Garantien einer klassischen Lebensver-
sicherung schétzen, dann ist Plussparen dafiir das richtige
Angebot. Dabei werden 80 Prozent der einbezahlten Pramie
im Rahmen einer klassischen Lebensversicherung sicher
und garantiert verzinst, die restlichen 20 Prozent abziiglich
Kosten im , Allianz Strategiefonds Wachstum"” angespart.
Neben dem Garantiezins von 1,75% und der Gesamtverzin-
sung von derzeit 3,25 Prozent im “Klassischen Teil” wahrt sich
der Kunde durch die Fondsveranlagung auch die Chance auf
ein zusatzliches Plus. Als Zusatzdeckungen sind BU-Rente,
BU-Pramienbefreiung, Unfalltod sowie Unfallinvaliditat
wahlbar.

Bezahlte Anzeige
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Onlinebucher kaum versichert

Das ,Reisebiiro Internet” boomt, denn die Vorteile liegen auf der Hand: Hier locken rasche,
unkomplizierte Buchung und giinstige Preise. Allerdings hat diese Art der Reiseplanung auch

erhebliche Nachteile.

aut einer aktuellen reprasentativen

L

zweite Osterreicher seine Reisen iibers In-
ternet. Dabei sind die ,Onlinebucher” aber

kaum versichert, da meist kein addquates

Trendstudie bucht mittlerweile jeder

Reiseversicherungsangebot vorliegt. Ins-
gesamt verfiigen nur 15 Prozent der
Internet-Reisenden” iiber ausreichen-
den Versicherungsschutz. Auf die zahlrei-
chen Tiicken machte die Europdische
Reiseversicherung beim Reisegipfel
2014 aufmerksam: ,Fiir die Reisebuchung
im Internet gibt es kein Riicktrittsrecht.
Oft ist auch nicht klar ersichtlich, in wel-
cher Funktion der Online-Anbieter auftritt:
als Vermittler, Reiseveranstalter oder ein-
fach nur als Plattform. Wenn Einzelleistun-
gen (zum Beispiel Flug und Hotel) getrennt
und nicht als Pauschalreise angeboten wer-
den, entfdllt auch der Schutz nach der
Pauschalreise-Richtlinie. Falls der Anbieter
in Konkurs geht, gibt es keine Absiche-
rung”, so Vorstandsvorsitzender Mag.
Wolfgang Lackner. Dazu kommt die Absi-
cherung gegen Krankheit und Schéden:
,Jeder 50. Reisende erleidet einen Scha-
densfall, vom einfachen Gepdckschaden
bis hin zum teuren medizinischen Notfall
mit Riickflug im Ambulanzjet. Die beste
Absicherung bei Krankheit & Unfall bietet

EVErsicherung — .

ITOpaische e

Dr. Josef Peterleithner, Mag. Maria Ecker, MA, Mag. Wolfgang Lackner, Michaela
Reitterer und Mag. Claus-Peter Kahn beim Reise-Sicherheitsgipfel 2014.

nur eine Reiseversicherung”, so Lackner
weiter. Viele Reisende glauben noch im-
mer, dass sie mit Kreditkarte oder e-card
ausreichend versichert sind - ein weit
verbreiteter Irrtum, denn entweder gibt es
nur einen eingeschrankten Versiche-
rungsschutz oder die medizinische Ver-
sorgung entspricht nicht heimischen
Standards. Mit dem Reiseschutz der Euro-
pdischen Reiseversicherung hat man die
Gewissheit, die bestmdgliche medizi-
nische Behandlung zu bekommen und,
wenn notwendig, innerhalb von drei Ta-
gen heimgebracht zu werden. Beim Reise-
gipfel kommen Experten aus allen Berei-
chen der Tourismusbranche zusammen.

Gefahr Wildwechsel

Herbstzeit ist Wildzeit — aber leider nicht nur in der Gastronomie.

m Nebel und der frithen Ddmme-
n rung kommt es auf den StraRen
immer wieder zu schweren Unfdllen mit
Wildtieren. Jahrlich werden dabei mehr
als 350 Personen verletzt. Experten des
Osterreichischen Versicherungsverban-
des VWO, des KFV (Kuratorium fiir Ver-
kehrssicherheit) und der Jagerschaft
(Zentralstelle der dsterreichischen Lan-
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desjagdverbande) warnten kiirzlich bei
einer gemeinsamen Presseveranstal-
tung vor den Gefahren. ,Durchschnitt-
lich kommen in Osterreich 83.466 Wild-
tiere pro Jahr im Stralenverkehr zu
Tode.

Dies bedeutet, dass sich in Osterreich im
Durchschnitt alle sechs Minuten ein Ver-
kehrsunfall mit einem Wildtier ereignet,

Sie alle sind in unterschiedlicher Form
vom neuen Medium betroffen. Zwar bie-
ten die Buchungsplattformen fiir Hote-
liers und Touristiker durchaus die Chan-
ce auf Neugeschift, allerdings nicht ohne
Schattenseiten. So haben mittlerweile
auch Internetbetriiger die Branche ent-
deckt. Preisauszeichnungen fiir Fliige
oder Pauschalangebote sind mitunter
intransparent. Und Vermittlungsplattfor-
men fiir Privatquartiere machen den Ho-
telbetreibern das Leben schwer. Dr. Josef
Peterleithner, Prisident des Osterreichi-
schen Reiseverbandes, bringt es auf den
Punkt: ,Das Internet allein kann das
Reisebiiro nicht exsetzen.” |

bei welchem das Tier verendet”, so der
Vizeprasident des VVO, Dr. Peter Thirring.
Besondere Vorsicht seien laut Dr. Othmar
Thann, Direktor des KfV, die Ubergangs-
bereiche zwischen Wald und Feld. Mit
einer bewussten Fahrweise und reduzier-
ter Geschwindigkeit lieRen sich solche
Unfalle jedoch verhindern oder in ihrer
Schwere reduzieren. |



VersicherungsMarkte

Pensionskassen mit 18,3 Mrd.

Der FMA-Bericht zum 2. Quartal 2014 der dsterreichischen Pensionskassen liegt vor. Die Zahl
der Anwarter und Leistungsberechtigten erreicht 850.000.Der relativ hohe Aktienanteil ermog-

lichte eine gute Performance.

as von den dsterreichischen Pen-
B sionskassen verwaltete Vermo-
gen betrug zum Ende des 2. Quartals
2014 € 18,3 Mrd. und stieg somit im
Vergleich zum Vorquartal um 3,2%. Die
Vermdgensveranlagung aller Pensions-
kassen zusammen erzielte in den ers-
ten sechs Monaten des Jahres 2014 ein
Veranlagungsergebnis von 4,7%, da-
von im zweiten Quartal eines von 3,0%.
Fiir die letzten drei, fiinf bzw. zehn
Jahre betrug die durchschnittliche
Performance per anno 5,4%, 5,5% bzw.

3,8%. Die Zahl der Anwartschafts- und
Leistungsberechtigten erhohte sich im
Vergleich zum Vorquartal leicht um
0,6% auf rund 850.000 Personen. Da-
von bezogen 83.000 Personen (9,8%)
eine Pensionsleistung aus dieser Form
der betrieblichen Altersvorsorge. Dies
geht aus dem von der 6sterreichischen
Finanzmarktaufsichtshehdrde FMA ver-
offentlichten Bericht iiber das 2. Quar-
tal 2014 der dsterreichischen Pensions-
kassen hervor.

Den gr6Rten Anteil am Portfolio der Pen-

sionskassen hatten Schuldverschreibun-
gen mit 40,4% des Gesamtvermogens.
Aktien halten einen Anteil von 31,0%
und Guthaben bei Kreditinstituten ma-
chen 13,0% des Veranlagungsvolumens
aus. Der Rest entfiel auf Immobilien, Dar-
lehen und Kredite sowie sonstige Vermo-
genswerte. Im 2. Quartal 2014 war das
Vermdgen, nach Wahrungsabsicherungs-
geschaften, zu rund 20,0% in ausldndi-
scher Wahrung veranlagt. Das Vermdgen
der Pensionskassen wurde zu 95% iiber
Investmentfonds gehalten. |

Kampf den Einbruchmythen

Einbrecher kommen immer nachts und bei mir ist ohnehin nichts zu holen? Weit gefehlt.

n iingst rdumten Experten des
Osterreichischen  Versicherungs-
verbandes VWO, KEV (Kuratorium fiir Ver-
kehrssicherheit) und des Bundeskriminal-
amtes (.BK) mit den gingigen Mythen
rund um das Thema Einbruch auf und
zeigten effektive SicherheitsmafSnahmen
zum Einbruchsschutz.

Im Jahr 2013 brachen Kriminelle 16.548
Mal in Wohnungen und Wohnhduser ein.
Damit stieg die Zahl der Einbriiche erst-
mals in den letzten vier Jahren wieder
an. Das bedeutet, ,dass beinahe zwei
Malinnerhalb einer Stunde ein Einbruch
in Osterreich veriibt wird”, betont VVO-
Vizeprdsident  Vorstandsvorsitzender
Hartwig Loger. Vielen Menschen sind
mogliche  Sicherheitsrisiken immer
noch nicht bewusst und sie unterschét-
zen die Gefahr. Dabei zahlen Wohnungs-
einbriiche zu den fiinf Kriminalitdtsfel-
dern, die den groRten Einfluss auf das
Sicherheitsempfinden der Gesellschaft
haben. Fakt ist: Mehr als die Hélfte der

Spontantdter wiirden sich schon durch

sehr einfache SicherheitsmaRnahmen
abschrecken lassen.

Leider wird die Einbruchswahrscheinlich-
keit immer noch unterschdtzt. Unzurei-
chende SicherungsmafRnahmen machen
es Dieben oft zu leicht, in Wohnobjekte
einzudringen. ,Im Schnitt richten Tater
einen Schaden in Héhe von rund 2.200
Euro pro Einbruch in privaten Objekten
an”, so Loger.

Dass man sich vor Einbruch schiitzen
kann, beweist die Erfahrung der Polizei.
Mehr als ein Drittel der Einbriiche wiirden
im Anfangsstadium abgebrochen, nicht
zuletzt auch wegen der SicherheitsmaR-
nahmen der Bewohner. Aber ebenso
durch richtiges Verhalten und die Auf-
merksamkeit der Nachbarschaft werden
Einbriiche verhindert, unterstreicht Ge-
neral Franz Lang, Direktor des Bundes-
kriminalamtes. Jetzt zu Beginn der kal-
ten Jahreszeit startet die Polizei
Osterreichweit eine Kampagne gegen

Dammerungseinbriiche. B
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Hartwig Loger: ,Viele Biirger unterschatzen

die Einbruchsgefahren.”
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AssCompact: Awards flir
Versicherer und Jungmakler

Unter dem Motto ,Netzwerk/Kunde/Kompetenz” lud AssCompact zum 8. AssCompact Trendtag
in die Pyramide in Wien/Vosendorf ein. Die mehr als 2.000 Fachbesucher und die mit knapp 50
Ausstellern gefiillte Standflache machen deutlich, dass besonders in wirtschaftlich schwierigen
Zeiten groBer Bedarf besteht, sich aus erster Hand zu informieren. Neben den besten heimi-
schen Versicherern zeichnete AssCompact heuer erstmals die Jungmakler des Jahres aus.

ei der Siegerehrung standen
B nach den Top 10, die sich dem
Casting einer 15-kopfigen Jury aus
Branchenexperten gestellt hatten, drei
strahlende Sieger auf der Biihne: Es
siegte Jiirgen Sponer, EVK Jiirgen
Sponer Versicherungsmakler GmbH,
Eggendorf/Niederdsterreich, vor Dr.
Georg Aichinger, Geschaftsfiihrer der
solDORA GmbH, Wien, und Michael
Billes, Versicherungsmaklerbiiro Bil-
les, Eisenstadt. Dank des Engagements
einer Reihe von Forderern wurden
nicht nur die drei Sieger, sondern alle
Teilnehmer, die es unter die zehn Top-
Platzierten geschafft hatten, mit
attraktiven Sachpreisen bedacht.

Mit Spannung wurde die Vergabe der Ass-
Compact Awards 2014 erwartet. Im Be-
reich der Betrieblichen Altersvorsorge
erreichte die Allianz den ersten Platz.
Auf den Réngen zwei und drei folgten die
Generali und die Ziirich Versicherung.
Als Spitzenreiter im Markt der Berufsun-
fahigkeitsversicherung ging die Conti-
nentale hervor. Die Plitze belegten die
Niirnberger Versicherung und die Dialog
Lebensversicherung AG. Gewinner in der
Gewerbeversicherung war die Generali,
gefolgt von der UNIQA und der Donau
Versicherung. Die Ziirich Versicherung
setzte sich beim Sonderaward ,Bester
Onlineservice fiir Vermittler” gegen die
UNIQA und die Generali durch.

Drei Keynote Speaker am Hauptkongress
und sieben Workshop-Reihen mit 28 Re-
feraten und Diskussionen boten reichlich
Gelegenheit fiir ein Wissens-Update.
,Keine unternehmerische Disziplin hat
sich stdrker verdndert als der Verkauf”,
erklarte der deutsche Vertriebsprofi An-
dreas Buhr, Prdsident der German
Speakers Association, in seinem Referat
unter dem Motto ,Verkauf geht heute an-
ders”, ,vier von fiinf Kunden informieren
sich heute vor dem Kauf eines Produktes
im Internet.” Das stelle den Berater von
heute vor ganz andere Kompetenzanfor-
derungen als noch vor fiinf Jahren. ,Vor-
bereitung ist der Schrittmacher des Er-
folgs”, so Andreas Buhrs Fazit. Der
Versicherungsvermittler komme nicht
mehr umhin, sich vor dem Beratungsge-
sprdach in den sozialen Netzwerken iiber
den Kunden zu informieren.

Die Kommunikations- und Netzwerk-
expertin Magda Bleckmann bot Rezepte
fiir professionelles Networking, der re-
nommierte Humangenetiker Markus
Hengstschldger prasentierte unter dem
Thema ,Gene sind nur Bleistift und Pa-
pier, aber die Geschichte schreiben wir
selbst” unterhaltsam wissenschaftliche
Erkenntnisse {iber den Umgang mit gene-
tischem Erbmaterial.

LJUnser Anspruch bei der Auswahl des
Trendtagprogramms ist es, den Besu-
chern ein Wissens-Update zu bieten,
das sie unmittelbar im Vermittlerbetrieb

umsetzen konnen”, so Trendtagveran-

Herausgeber Franz Waghubinger, Michael Billes, Eisenstadt, Jiirgen Sponer, Eggendorf/N0,
Dr. Georg Aichinger, Wien, und Vertriebsleiter Medien Ernst Vallant (von links).

stalter und AssCompact-Herausgeber
Franz Waghubinger. |
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Riickversicherer:
Markt in Bewegung

Das Pramienvolumen im Rickversicherungsweltmarkt 2013
lag bei mehr als 200 Milliarden US-Dollar. Die Branche ge-
rat durch neue Investoren und Uberkapazititen in Bewegung,
Chancen ergeben sich durch das ErschlieBen neuer Markte.
Die UNIQA Re iibernimmt exklusiv Risiken der UNIQA Group.

aturkatastrophen  verursachten
m 2013 weltweit wirtschaftliche
Schédden von rund 130 Milliarden US-
Dollar. 44 Milliarden US-Dollar davon
waren durch Versicherungen gedeckt.
Um nachhaltige Schédden fiir Primarver-
sicherer zu vermeiden, geben sie Risiko
an Riickversicherer ab. Diese identifizie-
ren, bewerten und {ibernehmen schwer
oder unkalkulierbare Risiken fiir Ver-
sicherungsunternehmen. Das erlaubt
Erstversicherern, sich auf ihr Kernge-
schaft zu konzentrieren.
LDurch Riickversichern wird das versi-
cherungstechnische Risiko vermindert,
der Eigenkapitalbedarf reduziert und
der Geschédftsverlauf stabilisiert”, skiz-
ziert Kurt Svoboda, Chief Risk Officer
(CRO) UNIQA Insurance Group AG, die
Vorteile der Riickversicherung.

Das Hochwasser im Sommer 2013 zeigte,
welchen Nutzen es fiir einen Erstversi-
cherer hat, sich gegen Naturkatastro-
phen abzusichern. Damals kam es zu
Uberschwemmungen in sieben Lindern
Mitteleuropas. Insgesamt entstanden
UNIQA-Kunden durch diese Katastrophe
Schiden, die in der Hohe von rund 63
Millionen Euro gedeckt waren. ,Unser
Riickversicherungsmodell bei Naturka-
tastrophen kommt zum Greifen, sobald
die versicherten Schdden eine Marke
von 30 Millionen Euro {iberschreiten. Al-
les, was dariiber liegt, wird von Riickver-
sicherungen iibernommen. In diesem
Fall waren es rund 33 Millionen Euro”, so
Hans Uwe Miiller, Managing Director
UNIQA Re AG Ziirich.

Neben der Riickversicherung von Na-
turkatastrophen iibernimmt UNIQA Re
grundsdtzlich auch alle anderen Versi-
cherungssparten - von der Produkt-
haftpflicht {iber
und Terrorrisiko bis hin zur Eigentums-

Kunstversicherung

versicherung. UNIQA Re {ibernimmt als
Riickversicherer exklusiv die Organisa-
tion, Koordination und Biindelung der
Riickversicherungen fiir alle operati-
ven Versicherungsgesellschaften der
UNIQA Gruppe.

Die Branche bewegt sich
Derzeit zeichnet sich in der Schaden-
Riickversicherung weltweit ein intensi-
ver Wettbewerb ab.

Das liegt zum einen an der guten Kapi-
talausstattung von Erstversicherern:
Druck auf die Preise entsteht durch die
positiven Ergebnisse der Riickversiche-
rer aufgrund ausgebliebener GroRscha-
den in Regionen mit bisher hohem Risi-
kopotenzial. Auswirkungen auf den
Preis zeigt weiter der Einstieg neuer An-
bieter ins Geschdft: Investoren, Hedge-
fonds und Pensionskassen sind auf das
konjunkturunabhdngige Business mit
Naturkatastrophenrisiken in den USA
aufmerksam geworden. Ausgewdhlte
Kennzahlen zum Geschaftsverlauf der
UNIQA Re AG 2013: verrechnetes Pra-
mienvolumen: 1.110,1 Millionen Euro
(2012: 778,0 Mio. Euro), Versicherungs-
leistungen im Eigenbehalt: 686,5 Millio-
nen Euro (2012: 461,5 Mio. Euro), Auf-
wendungen fiir
betrieb: 328,5 Millionen Euro (2012:
175,6 Mio. Euro). |

den Versicherungs-

L Mit einem D.A.S. Rechtsschutz
profitieren Ihre Kunden von
umfassender Beratung in
Rechtsfragen und kompetenter
Unterstitzung bei Konflikten.

GENUG VOM KOPFZERBRECHEN
BEI RECHTSFRAGEN?

Ihr Kunde mochte fir sein Unternehmen
eine Woche Betriebsurlaub ausrufen, um
die dringend notwendige Inventur durchzu-
fuhren. Womit er allerdings nicht gerechnet
hat: Einigen Arbeitnehmern passt der von
oben ,verordnete” Urlaub lberhaupt nicht.
Der Widerstand des Personals ist massiv.
Kénnen rechtliche Konsequenzen drohen?

Bei solchen oder ahnlichen Rechtsfragen
rund um unternehmerische Tatigkeit kon-
nen Versicherte auf D.A.S. als kompetenten
Partner vertrauen. Denn das Rechtsdienst-
leistungsangebot reicht weit Uber reine
Kostenerstattung.

Die Vorteile des D.A.S. Rechtsschutzes:

e Kostenlose, Osterreichweite Rechtsbera-
tung durch hochqualifizierte juristische
Mitarbeiter oder D.A.S. Partneranwalte —
online, telefonisch oder personlich in
den D.A.S. RechtsService Zentren verteilt
in ganz Osterreich

e Telefonische Rechtsauskunft bei dring-
lichen Rechtsfragen

e Schnelle und einfache aul3ergerichtliche
Schadenerledigung durch D.A.S. Juristen

e Spezialisiertes RechtsService Ausland
bei Rechtskonflikten mit Auslandsbezug
oder Notfallen auf Reisen

lhr

Klaus Pointner
Eeiter Partnervertrieb
Osterreich

D.A.S. Rechtsschutz AG

\\ DER FHRENDE SPEZIALIST
/i IM RECHTSSCHUTZ

www.das.at

Ein Unternehmen der ERGO Versicherungsgruppe.



Neuer Markenauftritt

ERO ist das drittgroRte Versiche-
. rungsmaklerunternehmen des Lan-
des. Der Zusammenschluss von Maklern
unter einem Dach baut seine Marktposi-
tion laufend aus. Im letzten Jahr erwarb
man Betriebliche Vorsorge GmbH. Nun
wurde die Tochter umbenannt: Unter der
Marke VERO und einem neuen Unterneh-
mensauftritt soll zukiinftig die Zugeho-
rigkeit zu VERO widergespiegelt werden.
,Der gemeinsame Markenauftritt ist ein
logischer zweiter Schritt in unserer Unter-
nehmensentwicklung, der unsere Zuge-
horigkeit zu VERO am Markt signalisiert.
Unsere Expertise und unser aufgebautes
Netzwerk als neutraler Berater fiir betrieb-
liche Vorsorgelosungen fiigen sich perfekt
in das Portfolio von VERO ein und ergdn-
zen es”, so Manfred Reinalter, Geschafts-
fiithrer der VERO Betriebliche Vorsorge
GmbH. Mag. Christian Kaiser, Vorstand
der VERO Management AG, kommen-
tiert: ,Wir fokussieren das Wissen, die Er-
fahrung und das spezifische Experten-
Know-how unserer rund 160 Mitarbeiter
gezielt bei VERO und prasentieren uns nun
auch mit einem gemeinsamen Erschei-
nungsbild nach aulRen.” Das Bewusstsein
iiber die Notwendigkeit einer betriebli-
chen Vorsorge unterliegt in Osterreich ei-

Junges Talent

or flinf Jahren gegriindet, setzte die

Koban Siidvers Group von Anfang
an auf die Forderung junger Talente: ,Wir
schatzen vor allem den Esprit, den Taten-
drang und die frische Herangehensweise
junger Mitarbeiter. Es ist uns ein Anlie-
gen, sogenannte ,High Potentials’ zu for-
dern und zu unterstiitzen”, erkldrt Dr.
Klaus Koban. ,Um das zu gewahrleisten,
haben wir Rahmenbedingungen geschaf-
fen, die auf die speziellen Bediirfnisse
neuer Mitarbeiter eingehen und so die
Zusammenarbeit fiir beide Seiten gewinn-

bringend machen.” Bemiihungen, die
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VERO-Vorstand Mag. Christian Kaiser: Prasentieren uns zukiinftig mit einem
gemeinsamen Erscheinungsbild.

nem Ost-West-Gefdlle: In Vorarlberg be-

reits stark ausgepragt, hinken die
oOstlichen Bundesldnder noch hinterher.
Generell verzeichnen Experten aber einen
landesweiten Nachholbedarf: ,Wir sehen
im Geschéftsfeld der betrieblichen Vorsor-
ge enormes Wachstumspotenzial, da in

vielen Branchen gerade ein intensiver

nicht nur nachhaltigen Erfolg verspre-
chen, sondern nun auch von auflen ge-
wiirdigt wurden: Dr. Georg Aichinger wur-
deimRahmen des AssCompact Jungmakler
Awards 2014 zu einem der besten Nach-
wuchsmakler Osterreichs gekiirt. Der ge-
biirtige Kdrntner ist Jurist. Nach wenigen
Monaten als Assistent der Geschaftsfiih-
rung in der Koban Siidvers Group griinde-
te er 2011 gemeinsam mit Dr. Klaus Koban
die KobansolDORA GmbH, die ausschlief3-
lich auf die Sparten D&O, Strafrechts-
schutz und Berufshaftpflichtversicherun-

gen spezialisiert ist. |

Wettbewerb um qualifizierte Mitarbeiter
beginnt. Reinalter und sein Team haben
sich als erste Berater in dieses Segment
hinein bewegt, es zur Marktfiihrerschaft
gebracht und Pionierarbeit zum Thema
betriebliche Vorsorge als Instrument der
Personalpolitik in Osterreich geleistet”,
betont Kaiser die Starken. |

Dr. Georg Aichinger wurde zu
einem der besten Jungmakler
Osterreichs gekiirt.




VM Kurzmeldungen

Was Verntinftiges zum Essen

ie bekannte Gastronomin und

Fernsehkochin Sarah Wiener star-
tete 2007 in Deutschland eine Initiative mit
dem Ziel, Kindern und Jugendlichen ver-
niinftiges Essverhalten beizubringen. In
Workshops an Schulen, Kindergarten und
Tagesstdtten sollen die Kids etwas {iber ge-
sunde Erndhrung lernen, gleichzeitig sol-
len aber auch Lehrer und Erzieher zu Multi-
plikatoren  ausgebildet werden. In
Osterreich liuft das Projekt ,Fiir gesunde
Kinder und was Verniinftiges zu essen” der-
zeit an 21 burgenlandischen Schulen.
Ende Oktober nahm Sarah Wiener einen
Spendenscheck {iber 30.000 Euro von der
Allianz entgegen. Das Geld wurde im Rah-
Charity-Initiative = mit
Allianz-Vertriebspartnern aus der Makler-

men  einer

schaft gesammelt. ,Mit dem Geld konnen
wir vielen Kindern die Freude am Kochen

Spende

nd wans Vernuntiges 2 evsen”

< 30.000,00

L1, Projekt
et Sarah Wiemer Stiftung _Filr gesunda Kinder

PANNOBILE

Verniinftige Erndhrung ist eine wichtige Voraussetzung fiir eine gesunde

Lebensweise. Die Allianz unterstiitzt daher die Sarah-Wiener-Stiftung.

ndherbringen”, so die prominente Kdchin.
Der Scheck wurde gemeinsam von Michael
Sturmlechner, Leiter Ungebundener Ver-
trieb der Allianz-Gruppe in Osterreich,
sowie Maklerpartner Franz Waghubinger

Unwetterwarnung per SMS

andys haben sich zu unverzichtba-
E ren Begleitern im Alltag entwickelt
- sie erleichtern das Leben und kénnen
mitunter auch Leben retten. Einen beson-
ders sinnvollen und effizienten Dienst be-
treibt UNIQA seit nunmehr zehn Jahren mit
dem Kompetenzzentrum fiir Meteorologie
und  Unwetterwarnungen  (UBIMET):
400.000 Kunden nutzen in diesem Zeit-
raum die detaillierten Wetterdaten, die per
SMS verschickt wurden. ,Wir sind als Versi-
cherung nicht nur im Schadensfall fiir un-
sere Kunden da, Pravention ist fiir uns min-

destens genauso wichtig”, unterstreicht

Vorstand Robert Wasner seine Verantwor-
tung. Die Unwetterwarnung steht UNIQA
Kunden in den jeweiligen Kundenpro-
grammen gratis zur Verfiigung. Die War-
nungen werden bis zu zwei Stunden vor
dem zu erwartenden Unwetter versendet —
so sollen die Empfanger genug Zeit haben,
Autos unterzustellen, lose Gegenstande zu
befestige oder Fenster zu schlieRen. Die
Unwetterwarnungen, die per SMS oder E-
Mail
Informationen zu starkem Schneefall,
Glatteis, Sturm, Hagel, f]berflutungen, Ge-
witter oder Starkregen. |

verschickt werden, enthalten

Allianz-Vertriebsvorstand
Mag. Christoph Marek: ,Unser Ziel ist es,

iibergeben.

auch in einem Bereich Verantwortung zu
iibernehmen, wo es um Wissen zu

Erndghrungsfragen unserer Kinder geht.” l
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Der SMS-Warndienst bietet die Moglichkeit, sich
auf Schlechtwetter entsprechend vorzubereiten.

ERGO nutzt alle Vertriebswege

RGO verstarkt zukiinftig ihr En-
E gagement im Internet: So wurde die
Tochter ERGO Direkt
Lebensversicherung AG Ende September
mit der ERGO Versicherung AG fusioniert.
Die nunmehr vereinte operativ tatige Versi-

bisherige als

cherungsgesellschaft nutzt zukiinftig alle
Vertriebswege. Mit der Integration soll aber

nicht nur der Vertriebsweg Internet ausge-
baut werden, die Fusion ist auch ein wichti-
ger Schritt fiir die geplante Digitalisie-
rungsstrategie von ERGO. ,Die zunehmend
mobile Gesellschaft verandert das Verhal-
ten der Kunden. Das wird auch immer deut-
licher im Versicherungsbereich erkennbar.
Die Kunden nutzen je nach Bedarf und

Produkte
Vertriebswege fiir die Beratung oder den

Komplexitdt der mehrere
Abschluss. Gleichzeitig miissen wir unsere
Vertriebsprozesse den neuen Kommunika-
tionstechnologien im Hinblick auf Service-
angebote und Produkte anpassen”, erkldrt
Mag. Josef Adelmann, Vorstandsvorsit-
zender der ERGO Versicherung AG. W
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'Y VM Kurzmeldungen

Unterstiitzung ftir Rainbows

olfen fiir den guten Zweck hat bei

der Niirnberger Versicherung be-
reits Tradition - heuer zugunsten von
Rainbows Salzburg. ,Es freut mich, dass
wir dem Verein aus Erlosen unseres Charity
Golfturniers eine Geldspende von 3.000
Euro iiberreichen kénnen”, so Vorstands-
vorsitzender Kurt Molterer. Der Verein be-
gleitet Kinder und Jugendliche, die von
Trennung oder Scheidung der Eltern oder
vom Tod eines nahestehenden Menschen
betroffen sind. Wir danken der NURNBER-
GER fiir diese Spende, die wir fiir unsere
Arbeit sehr gut gebrauchen konnen”, freu-
ten sich Landesleiterin Monika Aichhorn
und Schirmherr Gerhard Huber bei der
Scheckiibergabe.

NURNBERGER {4y

RAINBOWS

3 oo,

Kurt Molterer, Mag. Monika Aichhorn, Konsul Gerhard Huber und Dr. Philip Steiner

bei der Scheckiibergabe

ParkAllee fur die Generation 50plus

tandard Life hat ein neues Alters-
H vorsorgekonzept speziell fiir die
Bediirfnisse der Generation 50+ auf den
Osterreichischen Markt gebracht. Die
fondsgebundene  Rentenversicherung
mit Kapitalwahlrecht namens ,ParkAl-
lee” wird, je nach Anlegertyp, in den Va-

rianten ,komfort” und ,aktiv* angebo-

ten. Die Kunden investieren einmalig
einen mindestens fiinfstelligen Betrag,
den sie wahrend der Vertragslaufzeit auf-
stocken, bei Bedarf aber auch reduzieren
konnen. ,Haufig iberpriifen {iber
50-Jahrige noch einmal ihre bisher ge-
troffenen Vorsorgeentscheidungen. Sie

suchen nach Mdglichkeiten, ihr bislang

Ich bin ein Wunder

m Rahmen der Benefizaktion ,Ich

bin ein Wunder” hatte die Merkur
Versicherung zu einem Gsterreichweiten
Malwettbewerb aufgerufen. Kinder von 3
bis 12 Jahren wurden eingeladen, sich
selbst als wunderbares Wesen zu malen
oder zu zeichnen. Aus den iiber 700 ein-
gesendeten Werken wahlte eine Jury die
zwanzig besten aus. Diese Gewinnerbil-
der wurden Ende September im Rahmen
einer Vernissage in Graz prasentiert und
versteigert. Der Benefizerfolg der Veran-
staltung war beachtlich: Insgesamt
konnte eine Summe von 53.820 Euro ge-
sammelt werden, die schwerkranken
Kindern im Kinderhospiz Sterntalerhof

zugute kommen. |
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angespartes Vermdgen weiter zu vermeh-
ren, ohne dabei allerdings ein hohes Risi-
ko eingehen zu miissen”, so Bernhard
Fasching, Sales Manager Austria bei
Standard Life. ,Mit unserem neuen Pro-
dukt ,ParkAllee” bieten wir unseren
50plus-Kunden eine auf ihre Bediirfnisse

zugeschnittene Losung”. |

Vorstandsdirektor Ing. Andreas Stettner, Vorstandsdirektor Christian Kladiva,
Mag. Harald Jankovits (GF Sterntalerhorf), Moderator Volker Piesczek (Puls4)
und Vorstandsvorsitzender Mag. Gerald Kogler.



VM Personalia

WIENER STADTISCHE VERSICHERUNG

Dr. Manuel Schalk leitet seit Okto-
ber die Rechtsabteilung in der Wie-

ner Stadtischen Versicherung. Er
folgt damit auf Mag. Helene Kanta,
die im Konzern neue Aufgaben
wahrnehmen wird. Der erfahrene
Versicherungsexperte hat bereits
mehrere heimische sowie auslan-

Manuel Schalk

dische Versicherungsunternehmen

beraten. ,lch freue mich sehr, mit Manuel Schalk einen
ausgewiesenen Rechtsexperten im Versicherungswesen
mit an Bord zu haben. Damit ist gewahrleistet, dass die
Wiener Stadtische in allen rechtlichen Belangen bestens
beraten ist”, so Mag. Robert Lasshofer, Generaldirektor
der Wiener Stadtischen Versicherung.

VERO UNTERNEHMENSGRUPPE

Mag. Cornelia Auer fungiert seit
Oktober als Chief Financial Officer
(CFO) der VERO-Unternehmens-
gruppe und zeichnet flr die Res-
sorts Finanzen und Personal ver-
antwortlich. Gemeinsam mit Mag.
Christian Kaiser und Kommerzial-

rat Franz Wagner bildet sie zukinf-
tig das Vorstandsteam der VERO.
Die geblrtige Tirolerin war zuvor zwolf Jahre in der

Cornelia Auer

Raiffeisen-Landesbank Tirol AG tatig. Als langjahrige
GroBkundenbetreuerin konnte Auer nicht nur ein weitrei-
chendes Kontaktnetzwerk aufbauen, sondern managte
auch ein Portfolio von rund 300 Millionen Euro Auslei-
hungen und 100 Millionen Euro Anlagevolumen. Zudem
kann die studierte Juristin ihre umfassende Erfahrung
am Finanzsektor sowie ihr spezifisches Experten-Know-
how im Bereich Controlling, Risikostrategie, Konditionen-
und Sicherheitsverhandlungen in ihrer neuen Vorstands-
position bei VERO einbringen. Aufsichtsratsvorsitzender
Dr. Christian Harisch: ,Wir sind mit der VERO erfolgreich
unterwegs und in den letzten Jahren stark gewachsen.
Jetzt ist der richtige Zeitpunkt, das Fiihrungsteam brei-
ter aufzustellen. Es freut uns, dass wir mit Mag. Auer
eine risikobewusste Finanzexpertin mit ausgepragtem

Geschaftssinn fiir die VERO gewinnen konnten.”

EUROPAISCHE AKTUARVEREINIGUNG

Dr. Michael Renz wurde zum
Vorsitzenden der Europdischen
Aktuarvereinigung ernannt. Der
freiberufliche Aktuar folgt auf den
Schweden Malcolm Campbell, der
dem Verband in den vergangenen
zwolf Monaten vorgestanden ist.

Michael Renz begann seine Karrie-

Michael Renz

re bei der Allianz Lebensversiche-

rung, es folgten Stationen in diversen Versicherungsun-
ternehmen. Von 2002 bis 2011 war er Vorstandsmitglied
der Zurich Beteiligungs-AG Deutschland und als CEO
Life Germany fiir das Lebensversicherungsgeschaft zu-
standig. Seit 2012 ist er selbststandiger Berater und mit
B&W Deloitte assoziiert. Seit 1994 ist Renz Mitglied der
Deutschen Aktuarvereinigung, seit 2003 als Mitglied des
Vorstandes. Schwerpunkt seiner einjahrigen Prasident-
schaft soll laut Michael Renz die weitere Umsetzung des
neuen europdischen Aufsichtsrechts fir Versicherungen,

Solvency Il, sein.

GENERALI - NEUE RECRUITING-KAMPAGNE

Die Generali-Gruppe Osterreich hat eine bundesweite
Kampagne zur Rekrutierung neuer Mitarbeiter gestartet.
Zehn ausgewdhlte Mitarbeiter und Mitarbeiterinnen er-
zahlen in Fernsehspots sowie in Printinseraten und auf
Plakaten Uber ihren Arbeitsalltag. ., So vielféltig wie unse-
re rund zwei Millionen Kunden und ihre Lebenssituatio-
nen, so vielfaltig sind auch unsere Betreuer”, erklart
Generali-Vorstand Arno Schuchter. Der Beruf des Kunden-
betreuers eignet sich fiir Quereinsteiger, egal ob Hand-
werker oder Freiberufler, mit oder ohne Studium und ins-
besondere auch fir Frauen. Aktives Zuhoren und Verstehen
zahlen ebenso zu den Hauptaufgaben der Kundenbetreuer
und Betreuerinnen wie die personliche Beratung der Kun-
den vor Ort, der bedarfsgerechte Verkauf moderner Versi-
cherungs- und Vorsorgelésungen sowie die Betreuung der
Kunden im Schadensfall.

Die Bewerber missen iber keine speziellen Versiche-
rungsvorkenntnisse verfiligen, da die Generali eine fun-
dierte fachliche Schulung und eine umfassende Weiter-
bildung bietet. Gefragt sind jedoch eine ausgepragte
Service- und Kundenorientierung, soziale Kompetenz und
eine hohe Leistungsbereitschaft. Insgesamt sollen so 250
neue Mitarbeiter gefunden werden. Weitere Informationen
unter www.generali.at.
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VerMischtes

Schlusspointen

.Ich glaube, es wird unsere Aufgabe
sein, Tore zu erzielen.”

Der deutsche Bundestrainer Joachim Low in einem

RTL-Interview nach der Niederlage gegen Polen

,Rendite bleibt machbar.”

Schlagzeile aus der Tageszeitung ,Handelsblatt"

~Rostige und getreidige Aromatik,
elastische Textur,

homogen kompakter Kern, kraftige
Geschmacksnote,

eignet sich fiir schwere Sugos.”

Aus dem Test einer Spaghettisorte im Magazin
.Falstaff”

,Pizza soll UNESCO-Weltkulturerbe

werden.”
Meldung auf orf.at

»Der Ring ruft, die Nacht lacht.”

Ankiindigung des Vienna Night Runs im
.Wiener Bezirksblatt”

. Tonis Freilandhiihner wieder zuriick
aus Wien. Fiir 12 Wochen durften 7
steirische Freilandhiihner aus Glein bei
Knittelfeld im AllYouNeed Hotel Vien-

na2 ihre Sommerfrische verbringen.”
Touristische Pressemeldung

,Wenn alle die, die Arte gut finden,
auch Arte schauen wiirden, dann
wiirde RTL schlecht dastehen.”

Florian Hager, stellvertretender Programmdirektor

Arte bei den Miinchner Medientagen

,Am Ende fiel die Entscheidung
deutlicher aus als erwartet. Mit 55,5
gegen 44,7 Prozent stimmten die
Schotten gegen die Unabhdngigkeit.

100,2-prozentige Meldung aus der Tageszeitung

.Die Presse”
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Gliickliches Osterreich

in Land geriet in blankes Erstaunen. Erst der duf3erst unsensible Umgang von
E Hannes Kartnig mit dem individualisierten Strafvollzug machte deutlich, was mit
einer FuRfessel so alles an Mobilitit bewerkstelligt werden kann.
Von der Opernpremiere in der steirischen Landeshauptstadt bis zum wiirdigen Abend-
essen in einem Wiener Nobelhotel.
Wenn das Schule macht, dann kénnte sich die Fulfessel zu einem handfesten Konjunk-
turstabilisator mausern, denn einsitzende Gefangene werden ja dem privaten Konsum
weitgehend entzogen und kosten dariiber hinaus den Staat noch Geld - fiir Logis und
Verpflegung. Die breitflichige Verabreichung der FuRfessel konnte also durchaus
wiinschenswerte 6konomische Wachstumsimpulse zur Folge haben. Die dabei zu leis-
tenden Steuern und Abgaben kdmen in ihrer Héhe dem Siihneprinzip im Strafvollzug
auch durchaus nahe...
Doch die Volksseele - ckonomisch nicht sehr versiert - sah das anders und war erst
erstaunt, dann entsetzt. Tagelang hat diese Posse, bei der die Strafvollzugsbehérden alles
andere als einen professionellen Eindruck hinterlieRen, die ver6ffentlichte Meinung
dominiert. Und der Stammtisch war rechtschaffen emport ...

Ebenso indigniert waren die feministischen Kader des Landes iiber die Entscheidung von
+Austrian Standards” ( vormals recht trivial Osterreichisches Normungsinstitut genannt)
das vieldiskutierte ,Binnen-I” nicht zur verbindlichen Schreibnorm fiir amtliche Schrift-
stiicke oder Schulbiicher zu machen. Sofort erschallte der Ruf nach mehr Genderge-
rechtigkeit auch im geschriebenen Wort. Doch die amtlichen Normgeber wollten sich den
Krieg mit den entschiedenen Gegnern dieser Schreibweise, die mittlerweile selbst bei
weiblichen Literaten zu Protesten fiihrt, nicht antun.

Auch der Rektor der Uni Wien hat einen Konflikt, der noch keiner war, im Keim erstickt.
Die links-linke OH hatte namlich gefordert, den Couleurstudenten das Tragen der
bunten Kappe und des farbenprachtigen Bandes auf Universitatsboden zu untersa-
gen. Ein emeritierter Ordinarius der Rechtswissenschaften gab dazu sofort verfassungs-
bedenklichen Flankenschutz.

Konfliktscheue ist ein liebenswerter Wesenszug der Mehrheit in diesem Lande. Also
einigte man sich in der Metaller-Lohnrunde auf einen Kompromiss, von dem beide
Verhandlungspartner vor laufender
Kamera mit Sorgenfalten auf der Stirn
behaupteten, dass ,dies gerade noch
verkraftbar bzw. zumutbar sei”. Die
grimmigen Betriebsversammlungen
sind nicht mehr notwendig, und das
Streiken {iiberldsst man erfreulicher-
weise den Piloten und Lokfiihrern in
Deutschland. Einem lLand, in dem
noch immer die Meinung vorherrscht,
der kiirzeste Weg zwischen zwei Punk-
ten sei eine gerade Linie.

Tu felix Austria!

Die FuBfessel als Aufreger der Nation.

von Milan Friihbauer
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Clever vorgesorgt mit der
Zurich Unfallversicherung
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Unfalle kann man nicht verhindern. Finanzielle Eng-
4 passe schon. Am besten mit dem Zurich Unfallschutz.
-"*.~___ Lebenslange Unfallrente, Hubschrauberbergung bis
~ 10.000 Euro und leistungsstarke Pakete fur Familien,
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1rKommt es anders 2. Als man denkt 3. Jetzt vorsorgen:

Mit der Wiener Stadtischen, die sich seit 1824 darum kiimmert, |
ihren Kundinnen und Kunden in jeder Lebenslage Sorgen abzu-
nehmen. Damals, heute und in Zukunft.

IHRE SORGEN MOCHTEN WIR HABEN

wienerstaedtische.at
facebook.com/wienerstaedtische [
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