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Das Fundament bleibt

Vertrauen

von Christoph Berghammer

Geschitzte

Kolleg:innen!

Unser Berufsstand steht nicht
still. Wir bewegen uns in einem
Umfeld, das sich laufend veran-
dert, neue Anforderungen stellt
und uns immer wieder dazu auf-
fordert, Position zu beziehen.
Gerade in solchen Zeiten zeigt
sich, was eine starke Interessen-
vertretung ausmacht: Prisenz,
Haltung und die Bereitschaft,
Entwicklungen nicht nur zu be-
gleiten, sondern sie im Interesse
der Kollegenschaft aktiv mitzu-
gestalten.

Die vergangenen Monate ha-
ben einmal mehr deutlich ge-
macht, wie sehr sich die Schwer-
punkte unserer Arbeit erweitert
haben. Regulatorische Fragen
bleiben eine Konstante, zugleich
riicken neue Themen mit Nach-
druck in den Vordergrund: eu-
ropaische Entwicklungen, tech-
nologische Verianderungen,

Digitalisierung, Kunstliche In-
telligenz und die Frage, wie wir
unseren Berufsstand in diesem
Spannungsfeld klar, sichtbar und

zukunftsorientiert positio-
nieren. Wer heute Verant-
wortung trigt, darf sich
nicht auf das Reagieren be-
schranken. Es braucht den
Anspruch, frithzeitig zu er-
kennen, wohin sich Markte, Rah-
menbedingungen und Erwartun-
gen entwickeln.

Gerade auf europdischer Ebe-
ne wird immer deutlicher, dass
wesentliche Weichenstellun-
gen nicht im nationalen Allein-
gang erfolgen. Umso wichtiger
ist es, dort prisent zu sein, wo
Entscheidungen vorbereitet,
Begriffe gepragt und Richtun-
gen vorgegeben werden. Die
enge Vernetzung mit unseren
Partner:innenverbianden, der
laufende Austausch und das
konsequente Einbringen unse-
rer Sichtweisen sind daher kein
Nebenschauplatz, sondern Aus-
druck einer aktiven und selbst-
bewussten Standespolitik.

Ebenso entscheidend bleibt
der Blick auf die fachliche Sub-

Berufsstandes.

stanz unseres
Weiterbildung, Qualifikation
und die Bereitschaft, sich mit
neuen Entwicklungen ernsthaft
auseinanderzusetzen, sind kei-
ne blofRen Begleiterscheinungen,
sondern der Kern professioneller
Beratung. Denn bei aller Veran-
derung bleibt eines unverandert:
Versicherungsmakler:innen ste-
hen fir personliche Betreuung,
fur Verlasslichkeit und fir jenes
Vertrauen, das sich nicht digitali-
sieren lasst.

Was unseren Berufsstand da-
bei besonders macht, ist nicht
nur die Qualitit der einzelnen Be-
triebe, sondern auch der Zusam-
menhalt in der Kollegenschaft.
Eine starke Interessenvertretung
lebt vom Engagement vieler, vom
Mitdenken, vom Mittragen und
vom gemeinsamen Verstindnis,
dass wir nur dann Gewicht ha-
ben, wenn wir geschlossen auf-
treten. Dieser Zusammenbhalt ist
keine Selbstverstandlichkeit — er
ist eine Stirke, auf die wir mit
Recht stolz sein kénnen.

Lassen Sie uns diesen Weg da-
her mit Klarheit, Selbstbewusst-
sein und dem nétigen Gespur fur
das Wesentliche weitergehen.
Die Herausforderungen werden
nicht kleiner, aber wir haben al-
len Grund, ihnen mit Haltung,
Erfahrung und Zuversicht zu be-
gegnen.

Herzlichst,
Ihr Christoph Berghammer M
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Landesdirektion Wien

DONAU Versicherung
Rainer ~ Vogel-
mann wird
designierter
Landesdirektor der DONAU Lan-  hohe Anerkennung. Mit

desdirektion Wien. Er folgt auf
Thomas Fischill, der im Sommer
2026 in den Ruhestand tritt.
Franz Zeiler, Vertriebsvorstand
der DONAU, wirdigt dessen Ver-
dienste: Thomas Fischill habe die
Landesdirektion Wien mit gro-
em Engagement, Weitblick und
Menschlichkeit gepragt, das Team
gestarkt, das Firmenkund:innen-
geschift weiterentwickelt und
zahlreichen jungen Menschen

den Einstieg in die Versiche-
rungsbranche ermdéglicht. Dafur
gebithre ihm grofler Dank und

Rainer Vogelmann gewinne
die DONAU eine erfahrene
Fihrungspersonlichkeit,
die strategischen Vertrieb,
Digitalisierung und Lea-
dership vereine. Man freue
sich auf die Zusammenar-
beit und neue Impulse fir
den Standort Wien.

Der 1974 geborene Vogelmann
begann seine Laufbahn in der
Versicherungswirtschaft 1997 im
familieneigenen Makler:innen-
biiro. In der Folge griindete und
entwickelte er mehrere techno-

Aufsichtsratsvorsitz

In der ordentli-

Helvetia Osterreich

chen Hauptver-

sammlung der

Helvetia Versicherungen AG
im Mirz 2026 wurden Karina
Schreiber und Christine Theo-
dorovics neu in den Aufsichtsrat
gewdhlt. Schreiber iibernimmt
zugleich den Vorsitz des Gremi-

Christine Theodorovics

ums. Sie folgt auf Annelis
Luscher, die kunftig Auf-
gaben aufierhalb des Kon-
zerns wahrnehmen wird.
Karina Schreiber ist seit
Oktober 2025 Group Chief
Risk Officer und Mit-
glied der Konzernlei-
tung — zunichst bei
der Helvetia Gruppe, seit
Dezember 2025 in der neu
fusionierten Helvetia Ba-
loise Holding. Die Mathe-
matikerin bringt 26 Jahre
internationale Erfahrung
in den Bereichen Versiche-
rung, Beratung und Ban-
ken mit. Thre fachlichen
Schwerpunkte liegen im
Risikomanagement und in
der Aktuariatsarbeit. Vor
ihrem Wechsel zu Helvetia
war sie in verschiedenen

Rainer Vogelmann

logiegetriebene Makler:innenun-
ternehmen. Zuletzt verantworte-
te er als Country Head von wefox
Austria Strategie, Umsatz und
Team, fithrte vier Unternehmen
zusammen und steigerte das Ge-
schiftsvolumen nachhaltig. M

Karina Schreiber

Fahrungsfunktionen innerhalb
des Allianz-Konzerns titig, zu-
letzt als Group Chief Actuary
der Allianz SE.

Auch Christine Theodorovics
gehort seit Dezember 2025 der
Konzernleitung an. Sie wur-
de zur CEO der Markteinheit
LIAM (Luxemburg, Italien und
Osterreich) bestellt und bleibt
dariber hinaus CEO Luxem-
burg. Die gebiirtige Wienerin
verfugt tber rund 25 Jahre
Erfahrung in der Finanz- und
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Versicherungswirtschaft. Nach
ihrem Berufseinstieg bei der
Credit Suisse iibernahm sie in-
ternationale Fihrungsaufgaben
bei Swiss Life. Weitere berufli-
che Stationen fithrten sie zur
Zurich Insurance Group sowie

zur AXA Group, wo sie zuletzt
als Strategiechefin in der euro-
paischen Geschiftsleitung tatig
war.

Der Aufsichtsrat der Helvetia
Versicherungen AG setzt sich
nun aus Karina Schreiber (Vor-

Regionaldirektion Region Ost

Mit Anfang April

Merkur Versicherung

2026 hat Philip

Haller die Lei-

tung der Vertriebsdirektion Ost
ibernommen. In dieser Funktion
verantwortet er den Vertrieb in
Wien, Niederdsterreich und Bur-
genland.

Philip Haller begann seine
berufliche Laufbahn in der Ban-
kenbranche. Nach weiteren be-
ruflichen Stationen in der Immo-
bilien- und Versicherungsbranche
ibernahm er unterschiedliche
Funktionen mit Vertriebs- und
Fuhrungsverantwortung. Zuletzt

Neu im EIOPA-Rat

war er bei der Merkur Ver-
sicherung AG als Firmen-
kund:innenmanager titig
und betreute Unternehmen
sowie  Geschiftskund:in-
nen.

Markus Spellmeyer, Ver-
triebsvorstand der Merkur
Versicherung AG, sagt: ,Mit
seiner langjihrigen Erfahrung,
seiner starken regionalen Veran-
kerung und seiner erfolgreichen
Vergangenheit im Team Merkur

Mariana Kiihnel,

EIOPA

Vorstindin der
dsterreichischen
Finanzmarktaufsicht (EMA),
vertritt Osterreich ab sofort im
Rat der Aufseher:innen (Board
of Supervisors) der Europiischen
Aufsichtsbehorde fir das Versi-
cherungswesen und die betrieb-
liche Altersversorgung (EIOPA).
Sie ibernimmt diese Funktion
von Peter Braumiiller, der dem
Gremium seit 2011 angehorte
und 2026 in den Ruhestand tritt.
»Eine wirksame europiische
Aufsicht braucht eine enge Zu-
sammenarbeit zwischen den
nationalen Behoérden und der
EIOPA®, betont Kiithnel. Einen

Schwerpunkt ihrer Arbeit
sieht sie in der Vereinfa-
chung und Effizienzsteige-
rung der Aufsicht - etwa
durch eine stirkere Fokus-
sierung der Meldepflich-
ten auf das Wesentliche,
die Vermeidung von Dop-
pelmeldungen und eine
intelligentere Nutzung von Da-
ten. Damit sollen Unternehmen
entlastet und eine moderne, ri-
sikoorientierte Aufsicht gestarkt
werden.

Die EIOPA ist Teil des Europa-
ischen Finanzaufsichtssystems,

sitzende), Patrick Scherrer
(stellvertretender  Vorsitzen-
der), Christine Theodorovics

und Otmar Bodner zusammen.
Seitens des Betriebsrats wurden
Michael Stepan und Harald Gre-
gorits entsendet. M

Philip Haller

ist Philip Haller eine grofie Berei-
cherung fur uns. Ich freue mich
auf die Zusammenarbeit und hei-
Be ihn herzlich willkommen.“ M

Mariana Kihnel

dem auch die ESMA und die EBA
angehéren. Kihnel ist zudem
Mitglied im Aufsichtsgremium
der ESMA, wihrend FMA-Vor-
stand Helmut Ettl als stellver-
tretender Vorsitzender der EBA
fungiert. M
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Partner:innenvertriebschef

Wiener Stadtische Versicherung

Mit 1. April

hat  Christoph

Bachlechner die

Leitung des Partner:innenver-
triebs ibernommen. Er folgte
damit auf Gerhard Heine, der
seine Funktion nach 45 Jahren
ibergeben hat.

Der geburtige Wiener ist seit
2005 fiir die Wiener Stadtische
tatig. Nach der HAK-Matura ab-
solvierte er den Masterlehrgang
Financial Planning an der Do-
nau-Universitit Krems. In den
vergangenen zwei Jahrzehnten
ibernahm Bachlechner mehrere
Fuhrungsaufgaben im Vertrieb
und entwickelte sich Schritt far
Schritt innerhalb des Unterneh-
mens weiter. 2023 wurde ihm die
Verkaufsleitung des Stammver-
triebs fur Niederdsterreich iiber-

Flihrungskrafte

tragen, seit 2025 war er
zudem Stellvertreter sowie
designierter =~ Nachfolger
von Partner:innenvertrieb-
schef Gerhard Heine.

Fur Sonja Brandtmay-
er, Generaldirektor-Stell-
vertreterin, hat mit Bach-
lechner eine erfahrene
und strategisch ausgerichtete
Fuhrungspersonlichkeit eine
zentrale Funktion im Partner:in-
nenvertrieb iibernommen. Seine
umfassende Vertriebserfahrung
und sein klares Verstindnis fiir
den Markt hitten ihn fiir diese
Position besonders qualifiziert.
Sie freue sich auf die weitere Zu-
sammenarbeit. Bachlechner be-

Mit Jahresbe-

VAV Versicherung

ginn hat die VAV

Versicherung vier

zentrale Fuhrungspositionen neu
besetzt. Andre Aistleithner tber-
nahm mit 7. Janner 2026 die Lei-
tung der Gruppe Software-Ent-
wicklung, Ines Kélndorfer mit 1.
Janner 2026 die Gruppenleitung
im Finanz- und Rechnungswe-
sen, René Reiff ebenfalls mit 1.
Janner 2026 die Gruppenleitung
Produktmanagement Privatge-
schift und Tamara Ohribauer mit
1. Mirz 2026 die Gruppenleitung
im Versicherungsbetrieb.

Andre Aistleithner startete sei-
ne berufliche Laufbahn als Ent-
wicklungsingenieur in der Medi-
zintechnik und spezialisierte sich
in weiterer Folge auf Software En-
gineering mit Schwerpunkt Em-
bedded Systems. In den vergan-

genen Jahren tibernahm er
sowohl technische Verant-
wortung als auch Fihrungs-
aufgaben.

Ines Kolndorfer absol-
vierte ihr Bachelorstudium
an der FH des BFI Wien und
sammelte anschlieflend Be-
rufserfahrung in der Wirtschafts-
prufung, bevor sie 2020 in die Fi-
nanzabteilung der VAV wechselte.

René Reiff war vor seinem Ein-
tritt in die VAV als Underwriter
in der Versicherungstechnik titig
und absolvierte 2019 den Univer-
sititslehrgang ,Risiko- und Ver-
sicherungsmanagement® an der
Wirtschaftsuniversitit Wien. Seit
2022 ist er im Produktmanage-
ment des Unternehmens titig.

Christoph Bachlechner

zeichnete seine neue Funktion
als spannende und zugleich ver-
antwortungsvolle Aufgabe, der er
mit grofler Motivation begegne.
Gemeinsam mit seinem Team und
den Vertriebspartner:innen wolle
er den erfolgreichen Kurs fort-
setzen, neue Wachstumsimpulse
setzen und die Qualitit der Zu-
sammenarbeit weiter stirken. M

Andre Aistleithner

Tamara Ohribauer kam 2018
als Quereinsteigerin in die Versi-
cherungsbranche und entwickelte
sich innerhalb der VAV seither
kontinuierlich weiter. Seit 2021
war sie bereits als Teamleiterin
im Versicherungsbetrieb titig
und sammelte in dieser Funktion
Fihrungserfahrung. Damit wur-
den drei der vier Positionen mit
internen Mitarbeitenden besetzt.
CEO Sven Rabe betont, dass mit
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Aistleithner, Ohribauer, Kélndor-
fer und Reiff vier engagierte und
fachlich hervorragend qualifi-

Ines Kélndorfer

zierte Personlichkeiten fir diese
Funktionen gewonnen werden
konnten. Zugleich unterstreiche

die uberwiegend interne Beset-
zung die Entwicklungsmaglich-
keiten innerhalb der VAV. M

Tamara Ohribauer

Mitgrinder Werner Brase ist
auf eigenen Wunsch mit Ende
Februar 2026 aus dem Vorstand
von ALLCURA ausgeschieden.
Parallel dazu hat das Unterneh-
men die Verantwortlichkeiten
in den Bereichen Underwriting
und Schaden neu geordnet. Vor-
standsvorsitzender Jorg Con-
radi bezeichnete die Nachfolge-
regelung als wichtigen Schritt
fur die weitere Entwicklung des
Unternehmens. Zum 1. Mirz
2026 berief ALLCURA Carsten

Carsten Wiesenthal

Neuaufstellung im Vorstand

Wiesenthal und Sus-

ALLCURA

anne Willburger in den
Vorstand. Wiesenthal
ibernahm den Bereich Under-
writing. Die Zustandigkeit fir
den Bereich Schaden, den Brase
bis dahin ebenfalls verantwortet
hatte, ging an Willburger tber.
Willburger ist Juristin und seit
2014 bei ALLCURA. Nach dem
zweiten Staatsexamen startete
sie in der Schadenabteilung, seit
2020 leitete sie den Bereich Scha-
den. Mit der Berufung ruckte

Susanne Willburger

damit eine langjahrige Fuhrungs-
kraft aus den eigenen Reihen in
die Unternehmensleitung auf.
Wiesenthal bringt langjihrige
Erfahrung aus dem Allianz-Kon-
zern mit. Der Rechtsanwalt war
dort nach Unternehmensanga-
ben zunichst als Assistent des
Vorstands und als Vertriebsbe-
reichsleiter tatig. Spater folgten
Funktionen im Konzernstab
sowie operative Fuhrungs-
rollen, unter anderem als
Head of Financial Lines
far die DACH-Region der
AGCS. Zuletzt verantwor-
tete Wiesenthal bei der
Allianz Versicherungs-AG
den Bereich Betrieb im Ge-
werbehaftpflichtgeschift.
Seit 2023 ist Wiesenthal bei
ALLCURA titig.

Auch nach dem Aus-
scheiden aus dem Vorstand
bleibt Werner Brase dem
Unternehmen als Of Coun-
sel verbunden. M
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Der Vortrag zum Thema Betrugs-
versuch in der Sachversicherung,
der beim Bildungs-KickOff 2026
im Jinner krankheitsbedingt
ausgefallen war, wurde von der
Fachgruppe nachgeholt. Das rege
Interesse am Vortrag von Mario
Trutzenberger, Unternehmens-
berater mit Schwerpunkt Se-
curity und Risikomanagement,
ehemaliger Angehoriger einer
kriminalpolizeilichen =~ Sonder-
einheit und Lehrbeauftragter an
der Hochschule Campus Wien,
zeigte, wie sehr das Thema die
Versicherungsbranche seit Jah-
ren beschiftigt. Trutzenberger
eroffnete seinen Vortrag mit ei-
nem Blick auf die Kriminalsta-
tistik des Bundeskriminalamts:
Die Fille des Paragrafen 146
(Betrug) haben sich in Oster-
reich zwischen 2015 und 2024
mehr als verdoppelt. Auch der
schwere Betrug verzeichnet eine
dhnliche Entwicklung. Der ge-
schitzte jihrliche Schaden durch
Versicherungsbetrug liegt je nach
Quelle zwischen 200 Millionen
und 500 Millionen Euro. Das ent-
spricht bis zu rund
drei Prozent des ge-
samten jihrlichen
Pramienvolumens.
Besonders alarmie-
rend:  Trutzenber-
ger schatzt, dass
90 Prozent aller
Betrugsversuche
und vollendeten Be-
trugsdelikte unent-
deckt bleiben. Der
Hauptgrund dafir
liegt in der fehlen-
den Beweisbarkeit,
insbesondere  bei
Schadensfillen im
Familien- und Ver-
wandtschaftskreis,
etwa in der Privat-
haftpflicht- oder
Haushaltsversiche-
rung.

Betrugsversuche in der Sachversicherung im Fokus

Fachgruppe Karnten

Muster und
Methoden

Anhand von Praxisfillen aus
rund 3.000 Begutachtungen zeig-
te er, wie Versicherungsbetrug in
der Sachversicherung typischer-
weise begangen wird:

« Kaskoversicherung: Vortiu-
schung von Unfillen, fingierte
Fluchtgeschichten oder rei-
ne Erfindungen, oft, um das
Fahrzeug auf Kosten des Versi-
cherungsunternehmens zu sa-
nieren oder sich aus einem un-
gewollten Vertrag zu l6sen.

« Privathaftpflicht: ~ Besonders
hiufig innerhalb von Familien,
wenn Eigenschiaden als Fremd-
schiden eines:einer Angehori-
gen gemeldet werden.

« Sachversicherung  allgemein:
Ubertreibung des tatsichlichen
Schadens, Umdefinition von
Schadenursachen oder vollstin-
dige Vortiuschung eines Scha-
denereignisses.

Als anschauliches Beispiel
schilderte er einen Fall, in dem

Mario Trutzenberger, Walter Kath, Peter Tschernutter und Kerstin Goritschnig

ein Versicherungsvermittler
selbst involviert war: Ein Scha-
den an einem Gewerbeobjekt,
vermeintlich durch einen Mini-
bagger verursacht, entpuppte
sich bei naherer Untersuchung
als hochst zweifelhaft. Fehlende
Fotodokumentation, bereits sa-
nierte Schadenstellen zum Zeit-
punkt der Begutachtung, nicht
offengelegte Eigentumsverhilt-
nisse und doppelte Kostenvor-
anschlige desselben Unterneh-
mens bei zwei verschiedenen
Versicherungsunternehmen
zeichneten ein verdichtiges Bild.
Die Motivlage: Die Sanierung ei-
ner veralteten Fassade auf Kos-
ten der Versicherung.

Rolle des:der
Versicherungsmakler:in

Ein zentrales Thema des Vor-
trags war die besondere Stellung
des:der Versicherungsvermitt-
ler:in in Betrugssituationen.
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Trutzenberger betonte die Grau-
zone, in der sich Versicherungs-
makler:innen befinden kénnen:
Einerseits leben sie vom Ab-
schluss und der Betreuung von
Vertriagen, andererseits tragen
sie Verantwortung gegeniiber
dem  Versicherungsunterneh-
men und gegeniiber dem Gesetz.
Die Grenze zwischen hilfreicher
Schadensberatung und straf-
barer Mitwirkung ist flieflend.

Seine klare Botschaft: sich nicht
an Betrugsversuchen beteiligen,
auch nicht zum vermeintlichen
Wohl des:der Kund:in. ,Es zahlt
sich schlicht und einfach nicht
aus", sagt er. Er betonte auch,
dass erfahrene Schadensrefe-
rent:innen Unstimmigkeiten
rasch erkennen. Zunehmend
unterstiitzt sie dabei KI, die
verdichtige  Schadensmeldun-
gen frih herausfiltert und die

Versicherungsmaklertag 2026

Trefferquote bereits sehr hoch
ist. ,Die Veranstaltung hat ein-
mal mehr gezeigt, wie wichtig
kontinuierliche =~ Weiterbildung
far eine verantwortungsvolle
Berufsausibung als Versiche-
rungsmakler:in ist®, restuimiert
Peter Tschernutter, Obmann
der Karntner Fachgruppe Versi-
cherungsmakler, tber einen er-
folgreichen Bildungs-Kickoff der
Branche. M

Fachgruppenobmann Johan-
nes Pfeifenberger begrifite am
26. Februar zahlreiche Salzbur-
ger Versicherungsmakler:innen
beim diesjdhrigen  Versiche-
rungsmaklertag im Kavalierhaus
Klessheim. In diesem jihrlichen
Forum werden Branchen- und
Zukunftsthemen der Versiche-
rungsmakler:innen  behandelt
und mit den Mitgliedern disku-
tiert.

Isabelle Vonkilch, Universitat-
sassistentin an der Wirtschafts-
universitit Wien, zeigte in ih-
rem Vortrag ,Drei ist einer zu
viel? — Herausforderung bei der
Kommunikation zwischen Versi-
cherung, Makler:innen
und  Versicherungs-
nehmer:innen® die
rechtlichen Herausfor-
derungen dieser Ver-
stindigung im Dreieck
anhand ausgewahlter
Problemfille auf und
prisentierte mdgliche
gesetzliche Loésungen
far Kommunikations-
modalititen im Inter-
esse aller Beteiligten.

Christoph Berg-
hammer, Fachver-
bandsobmann der
Versicherungsmakler,
duflerte sich in sei-
nem Statement zur
geplanten Reform der

Bundesregierung  in

Fachgruppe Salzburg

der elektronischen

Kommunikation des

Versicherungsrechts. Ziel die-
ser  Entburokratisierungsmaf3-
nahme ist es, gesetzliche Vorga-
ben zu modernisieren, Papier-
aufwand zu reduzieren und die
Kommunikation zwischen Ver-
sicherungsunternehmen  und
Versicherungsnehmer:innen zu
erleichtern. Berghammer erneu-
erte dazu seine Gesprichsbereit-
schaft, am Ende miisse aber eine
gemeinschaftliche Loésung ste-
hen, die Rechtssicherheit fiir Ma-
kler:innen, Versicherungen und
Kund:innen gleichermaflen be-

Friedrich Lixl (Landesdirektor DONAU), Fachverbandsob
Isabelle Vonkilch und Fachgruppenobmann Johannes Pfeifenberger

riicksichtigt. Daniela Birnbauer,
Rechtsanwiltin bei Schénherr in
Wien, beleuchtete in ihrem Vor-
trag den Einsatz Kunstlicher In-
telligenz aus haftungsrechtlicher
Sicht. KI findet auch in der Versi-
cherungswirtschaft bereits viel-
filtige Anwendung. Im Fokus des
Vortragsstandendie Frage, inwie-
weit bestehende haftungsrechtli-
che Prinzipien auf KI-Systeme
ubertragbar sind, sowie aktuelle
Herausforderungen bei Verant-
wortlichkeit, Schadenszurech-
nung und Risikoverteilung. M

! I .
mann Christoph Berghammer,
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Tatigkeitsbericht 2025

Der Fachverband der Versiche-
rungsmakler und Berater in
Versicherungsangelegenheiten
war auch 2025 auf mehreren
Ebenen intensiv gefordert. Im
Mittelpunkt stand erneut die
Interessenvertretung auf nati-
onaler und europiischer Ebe-
ne. Besonders stark engagierte
sich der Fachverband in den
Debatten rund um die Retail In-
vestment Strategy, um alle zu-
lassigen Vergitungsformen fur
Versicherungsmakler:innen ab-
zusichern. Gespriche in Briissel
mit Vertreter:innen der Euro-
pdischen Kommission standen
dabei ebenso auf der Tagesord-

nung wie der Aus-
tausch mit nationalen
Stakeholder:innen
und die aktive Mitar-

Versicherungsangelegenheiten

Fachverband der
Versicherungsmakler und
Berater in

beit im europiischen
Makler:innenverband
BIPAR. Dartiber hinaus befass-
te sich die Interessenvertretung
mit einer Reihe weiterer regula-
torischer Themen, darunter die
GewO-EU-Finanzberufungsver-
ordnungen-Novelle, Open In-
surance und Open Finance, das
Verbraucherrechts-Anderungs-
gesetz sowie Fragen des Berufs-
zugangs.

Wie eng der Fachverband im
Arbeitsalltag seiner Mitglieder

verankert ist, zeigen auch die
Servicezahlen. Im Berichtsjahr
wurden insgesamt 611 Anfragen
bearbeitet, davon 325 zu Mak-
ler:innen- und Gewerberecht,
156 zu Versicherungsrecht und
130 zu sonstigen Themen. Paral-
lel dazu erreichte der monatliche
Bundesnewsletter rund 4.000
Mitglieder. Die ausgewiesenen
Jahresdurchschnittswerte  des
Newsletters belegen zudem eine
beachtliche Resonanz:
Die Offnungsrate lag
bei 52,89 Prozent, die
Leserate bei 46,05 Pro-
zent und die Klickrate
bei 11,94 Prozent.

Ein wesentlicher
Schwerpunkt lag auch
2025 auf Aus- und
Weiterbildung. Samtli-
che Prifungen fanden
bereits nach der neu-
en Versicherungsmak-
ler:innen-Befdhigungs-
prufungsordnung statt,
die Ausbildungsskrip-
ten wurden weiterent-
wickelt und liegen nun
in funf Binden vor.
Uber das Austrian Bro-
ker College wurde das
Weiterbildungsange-
bot weiter gebtindelt
und ausgebaut. Ins-
gesamt bildeten sich
im vergangenen Jahr
rund 7.500 Personen
bei rund 175 Veran-
staltungen des Fach-
verbands und der re-
gionalen Fachgruppen
weiter. Zusatzlich nutz-
ten rund 150 Teilneh-
mer:innen ein eigenes
E-Learning-Angebot zu
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Link zum gesamten
Tatigkeitsbericht des
Fachverbands der
Versicherungsmakler 2025

den Auswirkungen der Retail In-
vestment Strategy.

Auch die digitale Weiterent-
wicklung der Branche blieb ein
zentrales Thema. Beim BITS-Day
und im Rahmen einer Umfra-
ge unter 300 Teilnehmer:innen
wurde sichtbar, wie stark digita-
le Prozesse den Berufsalltag be-
reits prigen. 39,67 Prozent der
Befragten nutzen Social Media
aktiv fur die Kund:innenanspra-
che, 94,67 Prozent arbeiten mit
Kund:innenverwaltungssoft-
ware. Damit zeigt sich einerseits
ein hoher Digitalisierungsgrad
in vielen Betrieben, andererseits
aber auch, dass digitale Prozesse
nicht automatisch Vereinfachung
bedeuten, sondern vielfach zu-
satzlichen Abstimmungs- und
Verwaltungsaufwand mit sich
bringen. Erginzende interna-
tionale Impulse holte sich der
Fachverband bei der Insurtech
Insights Europe 2025 in London.

Auch als Veranstalter blieb
der Fachverband sehr prisent.
Zum Expert:innentreffen in Rust
kamen rund 240 Teilnehmer:in-
nen, das 11. Kremser Versiche-
rungsforum verzeichnete rund
120 Teilnehmer:innen aus Wis-
senschaft, Praxis und Vermitt-
lung. Inhaltlich spiegelten diese
Veranstaltungen die aktuellen
Themen der Branche wider — von
Regulatorik und Versicherungs-

recht tber Digitalisierung
bis hin zu Kinstlicher In-
telligenz und Effizienzstei-
gerung.

Besondere Aufmerksam-
keiterhielt 2025 der Festakt
zum 25-jahrigen Bestehen
der Interessenvertretung,
der am 14. Oktober in der
Christoph Leitl Lounge der
Wirtschaftskammer Oster-
reich stattfand. Zahlreiche
Branchenvertreter:innen
und Ehrengiste wiirdigten
dabei die Entwicklung des
Fachverbands und spann-
ten zugleich den Bogen zu
den kunftigen Herausfor-
derungen der Branche. Er-
6ffnet wurde die Veranstal-

tung von WKO-Vizeprisidentin
Angelika Sery-Froschauer. Gruf3-
worte kamen zudem von Yorck
Hillegaart, dem neu gewdihlten
Prisidenten von BIPAR, der die
europdische Vernetzung und
die Sichtbarkeit der Gsterreichi-
schen Makler:innen auf EU-Ebe-
ne betonte. Eine Keynote von
Prof. Karel Van Hulle stellte das
Thema Vertrauen in den Mittel-
punkt und unterstrich die Rolle
der Versicherungsmakler:innen
als personliche und verlassliche
Ansprechpartner:innen in einem
zunehmend komplexen Mark-
tumfeld.

Auch in der Offentlichkeits-
arbeit setzte der Fachverband
weitere Akzente. Im Jahr 2025
wurden sechs Presseaussendun-
gen ver6ffentlicht, die Social-Me-
dia-Prasenz wurde auf Facebook
und LinkedIn weiter ausgebaut.
Die Facebook-Seite zdhlte zuletzt
rund 1.315 Fans, auf LinkedIn
folgten dem Fachverband bereits
924 Personen. Bemerkenswert
ist auch, dass der Frauenanteil
unter den Facebook-Fans von
32,5 auf 33,1 Prozent gestiegen
ist.

Ein zusitzlicher Blick auf
die Branchendaten zeigt, dass
die Zahl der aktiven Gewerbe-
berechtigungen Gsterreichweit
weiterhin auf einem weitgehend
stabilen Niveau liegt. Zum Jah-

reswechsel 2025/2026 wurden
3.935 aktive Mitglieder gezihlt.
Dazu kamen 1.282 ruhende Ge-
werbeberechtigungen,  womit
die Branche per 31.12.2025 ins-
gesamt 5.217 Mitgliedschaften
umfasste. In der Rechtsformsta-
tistik dominieren  weiterhin
Einzelunternehmen mit 53 Pro-
zent, gefolgt von GmbHs mit
34 Prozent. Auch diese Zahlen
verdeutlichen, dass die Versi-
cherungsmakler:innenschaft in
Osterreich weiterhin breit aufge-
stellt ist und ihre Struktur trotz
regulatorischer und wirtschaftli-
cher Herausforderungen bemer-
kenswert stabil bleibt.

Ein deutliches Signal setzte
der Fachverband auch bei Nach-
wuchsarbeit und Diversitat. Die
Initiative ,Women Wanted“ ge-
wann weiter an Profil. Bei der
Wirtschaftskammerwahl — stieg
der Frauenanteil auf den Wahl-
vorschligen der Fachorganisati-
onen Osterreichweit von 10,58
Prozent im Jahr 2020 auf 18,80
Prozent. Erstmals waren in allen
Bundeslandern Kandidat:innen
vertreten. Mit dem Pilotprojekt
Versicherungsmakler:in macht
Schule® an der HAK Neusiedl
wurde zudem gezielt daran ge-
arbeitet, junge Menschen frih-
zeitig fur das Berufsbild zu inte-
ressieren und insbesondere auch
mehr junge Frauen fir die Bran-
che zu gewinnen.

In Summe zeigt der Tatigkeits-
bericht 2025 einen Fachverband,
der seine Rolle breit und aktiv
versteht: als politische Interes-
senvertretung, als Service- und
Weiterbildungsplattform, als Im-
pulsgeber fir Digitalisierung und
als Stimme einer Branche, die
sich in einem anspruchsvollen
regulatorischen Umfeld behaup-
ten muss. Gerade die Verbindung
aus fachlicher Arbeit, europii-
scher Vernetzung, offentlicher
Sichtbarkeit, belastbaren Bran-
chendaten und gezielter Nach-
wuchsférderung macht deutlich,
dass die Interessenvertretung
weit tber klassische Standespoli-
tik hinausreicht. M
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Verbesserte

Annahmerichtlinien

Merkur Lebensversicherung

Die Merkur Le-

bensversiche-

rung hat die

Annahmerichtlinien fiir ihre Be-
rufsunfihigkeitsversicherung
,Plan B“ angepasst. Damit soll
der Zugang zur Absicherung der
Arbeitskraft weiter erleichtert
werden. Im Mittelpunkt der An-
derungen stehen hohere Ren-
tengrenzen fir medizinische
Untersuchungen sowie eine ver-
einfachte Gesundheitspriifung.
Die Grenze fir weiterfithrende
medizinische  Untersuchungen
wurde von bisher 24.000 Euro

Bei der Auftaktveranstaltung der
Gesellschaft fur Versicherungs-
fachwissen (GVFW) stand das
neue europiische Sanierungs-
und Abwicklungsregime fir Ver-
sicherer (IRRD - Insurance Re-
covery and Resolution Directive)
erstmals im Mittelpunkt einer 6f-
fentlichen Tagung. Wissenschaft-
lich geleitet wurde die Tagung von
Univ.-Prof. Dr. Michael Gruber
und PD Dr. Thomas Stern.

In der Keynote skizzierte VD
Mag. Liane Hirner (VIG) die IRRD
als Regime, dessen Herausforde-
rung weniger im Instrumenten-
katalog als in Schnittstellen und
Zustandigkeiten liegt. Viele Maf3-
nahmen wirken dhnlich, sind aber
unterschiedlichen  Behordenlo-
giken zugeordnet - das verlangt
klare Kompetenzabgrenzungen.
Zudem betonte Hirner die Grup-
penrealitit und plidierte fiir eine
Umsetzung ohne ,Paralleluniver-
sum®: bestehende Datenstruktu-
ren nutzen, Goldplating vermei-

IRRD: Kein ,Banken light”

auf tber 36.000 Euro Jah-
resrente erhéht. Zudem
ersetzt kiinftig ein zusitz-
licher Laborwert die bisher
verpflichtende Fahrrader-
gometrie. Erst ab einer be-
antragten Jahresrente von
mehr als 48.000 Euro ist diese
wieder erforderlich.

,Mit den neuen Annahme-
richtlinien erméglichen wir unse-
ren Kund:innen einen einfache-
ren und zeitgemiflen Zugang zu

den und gruppenweite

/

Markus Zahrnhofer

einer leistungsstarken Berufsun-
fahigkeitsabsicherung. Die neuen
Annahmerichtlinien gelten ab so-
fort fir das Neugeschaft®, berich-
tet Markus Zahrnhofer, CEO der
Merkur Lebensversicherung.

Konzepte konsistent
absichern.

Aus europiischer Sicht ordne-
te Dr. Juan Zschiesche Sanchez
(EIOPA) die IRRD als Harmoni-
sierungsschritt gegen nationale
Fragmentierung ein, wihrend
PD Dr. Thomas Stern im Ver-
gleich zur BRRD (Bank Recovery
and Resolution Directive - das
Pendant fiir den Bankensektor)
die Nihe im Aufbau, aber auch
Grenzen der Ubertragbarkeit
aufgrund versicherungsspezifi-
scher Strukturen herausarbei-
tete. Univ.-Ass. Mag. Lilly Plath
vertiefte =~ Anwendungsbereich
und Proportionalitat.

Zur praventiven Sanierungs-
planung hob Prof. Dr. Meinrad
Dreher den Nutzen eines gut
aufgesetzten Plans hervor: Er
schafft Anreize und reduziert im
Anlassfall Rickfragen. Dr. Lisa
Ranftl (FMA) zeigte Abwick-
lungsplanung als Realititstest

fur Resolvability und operative
Kontinuitit. Dr. Gunne W. Biahr
illustrierte die Praxisperspektive
und diskutierte kritisch Umfang
und Notwendigkeit der IRRD;
Schieflagen wiirden zudem nicht
immer frith erkannt. Univ.-Prof.
Dr. Michael Gruber schloss mit
dem Uberblick tiber die Abwick-
lungsinstrumente.

In der Podiumsdiskussi-
on - moderiert von Mag. Ma-
ria Althuber-Griesmayr (VVO)
- reichten die Positionen von
,sinnvoller Priventionsbaustein®
bis zu Skepsis. VD Dr. Peter Eich-
ler (UNIQA) betonte, dass Versi-
cherer anders als Banken keine
abrupten Liquiditatsschocks er-
leben. MMag. Dr. Martin Ram-
harter (BMF) verwies auf offene
Umsetzungsdetails, Mag. Dieter
Pscheidl (VIG) unterstrich den
Wert der Planungsentwicklung,
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Maria Althuber-Griesmayr, Meinrad Dreher, Gunne W. Bahr, Thomas Stern, Liane Hirner, Karen Bartel, Dieter Pscheidl, Michael
Gruber, Martin Ramharter, Lilly Plath und Peter Eichler

sah die Relevanz aber primir im
Gruppenthema, und Mag. Nicole
Schweizer (FMA) sah die IRRD
als hilfreiche Erganzung zur Kri-
senvorbereitung.

Fazit: Die Tagung machte
deutlich: Die IRRD ist kein blo-
Bes ,Banken-Regime light®, son-

dern bringt eigene, komplexe An-
forderungen fur Versicherer mit
sich. Entscheidend fur die Praxis
wird sein, dass die neuen Regeln
nicht zu einem biirokratischen
,Paralleluniversum® fithren, son-
dern sich sinnvoll in bestehende
Prozesse einfiigen. Damit das

Neue Sanktionsdaten

gelingt, muss die Umsetzung in
Osterreich jedoch pragmatisch
bleiben: Fokus auf das Wesentli-
che, Augenmaf} bei der Grof3e der
Unternehmen und Lésungen, die
der besonderen Logik des Versi-
cherungsgeschifts wirklich ge-
recht werden. M

Die Europiische Aufsichtsbehor-
de fur das Versicherungswesen
und die betriebliche Altersver-
sorgung (EIOPA) hat neue Da-
ten zu Verwaltungssanktionen
und sonstigen Mafinahmen ver-
6ffentlicht, die nationale Auf-
sichtsbehérden im Jahr 2024
wegen Verstoflen gegen die Ver-
sicherungsvertriebsrichtlinie
(IDD) verhingt haben.

Demnach wurden in 24 der 30
EWR-Staaten insgesamt 1.656
Sanktionen und Maflnahmen
registriert. Damit liegt der Wert
tiber dem Vorjahresniveau von
1.510 Fillen. Auffallig ist vor
allem die Verteilung der Sankti-
onen: Die hiufigste Malnahme

war 2024 erneut der
Entzug der Registrie-
rung beziehungsweise
Zulassung, der 51 Pro-

Europdische Aufsichtsbehorde

far das Versicherungswesen
und die betriebliche
Altersversorgung (EIOPA)

zent aller Fille aus-
machte. Daneben wur-
den 318 Geldstrafen verhingt;
ihr Gesamtvolumen belief sich
auf 1.576.967 Euro und erreich-
te damit den héchsten Wert
seit Einfithrung der Auswer-
tung. EIOPA betont allerdings,
dass diese Daten nur einen Teil
der Aufsichtspraxis abbilden,
weil Sanktionen stets im Zu-
sammenspiel mit anderen auf-
sichtsrechtlichen Instrumenten
zu sehen sind. Fiur Osterreich
zeigt sich ein anderes Bild als im

europidischen Durchschnitt: Es
wurden weder Tatigkeitsverbote
ausgesprochen noch Geldstrafen
verhingt. Ausgewiesen wurden
25 Falle, die ausschliefilich Ver-
stofle gegen Kapitel IV der IDD
betrafen. Dieses Kapitel umfasst
unter anderem Anforderungen
an Kenntnisse und Fahigkei-
ten, die laufende Weiterbildung
sowie organisatorische Anfor-
derungen an Versicherungsver-
triebsunternehmen. M
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Mit Unternehmer:innengeist und

europaischem Blick

Frau Prasidentin, Sie haben
einmal gesagt: ,Ich bin leiden-
schaftliche Unternehmerin und
Européerin.” Was bedeutet die-
ses Selbstverstindnis fiir lhre
tdgliche Arbeit an der Spitze der
Wirtschaftskammerorganisati-
on?

Schultz: Unternehmerisches
Denken und europiische Uber-
zeugung gehen fiir mich Hand
in Hand. Auch wenn in einigen
Bereichen nachgeschirft werden
muss - Stichwort Biirokratieabbau
-, bleiben die EU und der europa-
ische Binnenmarkt als Herzstiick
der europdischen Integration eine
zentrale Erfolgsgeschichte fiir Os-
terreich. Fiir unsere Betriebe ist
Europa wichtigster Wirtschafts-
raum: 70 Prozent unseres Aufien-
handels wird mit den EU-Landern
abgewickelt, maf3gebliche wirt-
schaftliche Rahmenbedingungen
werden auf europdischer Ebene
festgelegt. Es ist daher entschei-
dend, dass wir aktiv mitgestalten
kénnen - mit der Wirtschafts-
kammer sowie gemeinsam mit
unseren Partner:innen wie Eu-
rochambres, den Europdischen
Wirtschaftskammern, wo ich seit
Jahren die Anliegen der Osterrei-
chischen Wirtschaft einbringe.

Wie pragt diese Verbindung von
Unternehmertum und europa-
ischem Denken lhren Blick auf
die Interessenvertretung der 6s-
terreichischen Wirtschaft?

Schultz: Fir eine Interessen-
vertretung, die iiber nationale
Grenzen hinausdenkt, ist die Ver-
bindung von Unternehmer:innen-
geist und europdischer Perspekti-
ve das Um und Auf. Osterreich ist
ein exportorientiertes Land, da ist

Europa, Wettbewerbsfihigkeit, Interessenvertretung
und weibliche Sichtbarkeit in der Wirtschaft:

Diese Themen pragen auch die Zukunft der
Versicherungsmakler:innen. Martha Schultz,
Prasidentin der Wirtschaftskammer Osterreich, spricht
in ihrem Interview tber die Rolle der WKO in Briissel,
den Wert der Sozialpartnerschaft, den laufenden
Reformprozess der Kammerorganisation und die Frage,
wie mehr Frauen fir die Branche und fir Funktionen in
der Interessenvertretung gewonnen werden kdnnen.

dieser europdische Zugang zent-
ral. Wir bringen die Anliegen un-
serer Mitgliedsbetriebe aktiv und
wirksam in Briissel ein und un-
terstiitzen mit gezielten Service-
leistungen - etwa dem Enterprise
Europe Network. Gleichzeitig ist
es wichtig, die Wettbewerbsfdhig-
keit am Standort Europa und da-
mit auch in Osterreich zu stirken.
Da geht es um leistbare Energie-
preise ebenso wie um den Abbau
von nach wie vor bestehenden
Hiirden im europdischen Binnen-
markt, etwa bei Dienstleistungen,
sowie ganz generell um Biirokra-
tieabbau.

Die W.irtschaftskammer ver-
steht sich als starke Stimme
der Unternehmer:innen. Warum
ist eine organisier-
te Interessenvertre-
tung gerade heute
wichtiger denn je

Beschiftigung und Wohlstand.
Denn sie steht fiir Dialog statt
Konfrontation, fiir Losungen statt
Blockaden. Vor 80 Jahren, nach
dem Zweiten Weltkrieg, wurde
die sozialpartnerschaftliche Tra-
dition ins Leben gerufen. In der
Zeit des Wiederaufbaus wurde sie
zur tragenden Sdule des Landes
und hat sich seither besonders in
Krisenzeiten als stabilisierender
Faktor erwiesen, indem sie rasch
pragmatische Losungen moglich
gemacht hat. Ich denke etwa an
die Kurzarbeits-Regelungen in der
Corona-Pandemie. Die Sozialpart-
nerschaft ist daher gerade jetzt
wichtiger denn je.

Osterreich gilt als Beispiel fiir
funktionierende Sozialpartner-

- auch im Hinblick
auf wirtschaftlichen
Zusammenhalt und
sozialen Frieden in
Osterreich?

Schultz: Gerade in Zei-
ten von Unsicherheit
und tiefgreifendem
Wandel ist die Sozial-
partnerschaft das Fun-
dament fiir Stabilitét,

|

Stabilitat, Beschaftigung

Gerade in Zeiten
von Unsicherheit
und tiefgreifendem
Wandel ist die
Sozialpartnerschaft
das Fundament fir

und Wohlstand.
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schaft. Welchen Beitrag
leistet die W.irtschafts-
kammer aus lhrer Sicht
dazu, dass dieser Dialog
zwischen Wirtschaft, Po-
litik und Arbeitnehmer:in-
nenvertretungen gelingt?

Schultz: Miteinander reden
und Kompromisse finden,
in der Realitdt bleiben, sich
an Fakten orientieren - und
mit Vernunft und Augen-
mafd gemeinsam entschei-
den. Das zeichnet alle So-
zialpartner:innen aus. Die
Sozialpartnerschaft  steht
fir das Moglichmachen
von Losungen und setzt
auf einen Ausgleich von
Interessen, wo andere auf
Konfrontation setzen und
ihre Probleme lieber auf
der Strafle austragen. Es
geht um den gemeinsamen
Willen, fiir alle tragfdhi-
ge Losungen zu finden, im
Sinne von Wirtschaft und
Beschiftigung. Das ist Jahr-
zehnte eingeilibte Praxis
und erfolgreich.

Viele rechtliche Rahmenbedin-
gungen fiir unsere Mitglieder -
die Versicherungsmakler:innen
- entstehen auf europaiischer
Ebene. Warum ist es aus lhrer
Sicht so wichtig, dass die Wirt-
schaftskammer und ihre Fach-
verbidnde ihre Interessen auch
in Briissel aktiv vertreten?

Schultz: Es ist von grofier Be-
deutung, dass wir uns bereits in

Briissel aktiv einbringen, weil
der Gesetzgebungsprozess genau
dort beginnt. Wenn nationale In-
teressen friithzeitig bekannt sind
und Gehor finden, konnen wir si-
cherstellen, dass die Vorschriften,
die spater auf nationaler Ebene
umgesetzt werden miissen, auch
die spezifischen wirtschaftlichen
Rahmenbedingungen der Mit-
gliedstaaten beriicksichtigen. Ein
frithzeitiges Einwirken erhoht
die Chance auf eine sinnvolle und

praxisgerechte Umset-

zung der EU-Vorgaben,

die den Bediirfnissen

|

Es ist von groBer
Bedeutung,

dass wir uns bereits
in Brissel aktiv
einbringen, weil der

Gesetzgebungsprozess

genau dort beginnt.

der Unternehmen vor
Ort gerecht wird.

Gerade fiir kleine und
mittelstindische Be-
triebe sind europii-
sche Regelungen oft
besonders spiirbar.
Wie kann es gelin-
gen, dass ihre Anlie-
gen im europdischen

y

Gesetzgebungsprozess ausrei-
chend Gehor finden?

Schultz: Die Wirtschaftskammer
ist Mitglied in mehreren bedeu-
tenden europdischen Vereinigun-
gen - etwa bei Eurochambres (Eu-
ropdische Wirtschaftskammern)
und im europdischen KMU- und
Handwerksverband SME United.
Dadurch konnen wir die Anliegen
der kleinen und mittleren Unter-
nehmen (KMU) in Briissel noch
schlagkraftiger vertreten. Diese
Mitgliedschaften = ermdglichen
es uns, gemeinsam mit anderen
Organisationen Stellungnahmen
abzugeben. Dadurch wird unsere
Stimme stirker und lauter und
wir konnen gezielt an den richti-
gen Stellschrauben drehen, um
die Interessen der KMU europa-
weit zu vertreten.

Die Wirtschaftskammerorgani-
sation befindet sich in einem Re-
form- und Weiterentwicklungs-
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Mein klares
Ziel ist eine
starke, schlagkraftige
und serviceorientierte -
Interessenvertretung der
heimischen Wirtschaft.

was moglich ist. Vie-
le Frauen bringen die
fachliche Kompetenz
und die unternehme-
rische Erfahrung mit
entscheidend ist,
dass sie diese Chancen

auch erkennen und er-
greifen.
Gerade in Bran-

prozess. Welche Ziele verfolgen
Sie damit und welche Aspekte
sind lhnen dabei besonders
wichtig - vor allem im Hinblick
auf den Nutzen fiir die Mitglie-
der?

Schultz: Mein klares Ziel ist eine
starke, schlagkrdftige und ser-
viceorientierte Interessenvertre-
tung der heimischen Wirtschaft.
Nicht aus Selbstzweck, sondern
weil unsere Unternehmer:innen
angesichts vieler Herausforde-
rungen und eines unsicheren Um-
felds eine starke, wirksame Wirt-
schaftskammer brauchen. Mit
diesem Ziel vor Augen wollen wir
die gesamte Organisation - von
den Fachgruppen iiber die Spar-
ten und Landeskammern bis zur
Bundesorganisation - gemeinsam
weiterentwickeln, mitgliedernah
ausrichten und ihre volle Stdrke
und Kompetenz konsequent zum
Nutzen unserer Mitglieder ein-
setzen. Erste Mafinahmen werden
im Wirtschaftsparlament im Juni
2026 prasentiert.

Als Bundesvorsitzende von Frau
in der Wirtschaft setzen Sie sich
seit vielen Jahren fiir mehr Sicht-
barkeit und Chancen fiir Unter-
nehmerinnen ein. Unsere Initi-
ative ,Women Wanted - Frauen
fiir die Branche gesucht” méch-
te mehr Frauen fiir die Versiche-
rungsbranche und fiir die Inter-
essenvertretung gewinnen. Wie
wichtig sind solche Initiativen
aus lhrer Sicht?

Schultz: Solche Initiativen sind
wichtig, weil sie sichtbar machen,

chen, in denen Frauen

noch unterreprasen-

tiert sind, braucht es
solche Impulse. Sie zeigen konkre-
te Wege auf und machen deutlich:
Diese Funktionen sind erreichbar
und gestaltbar.

Wo sehen Sie die groBten Hebel,
um mehr Frauen nicht nur fir die
Branche zu begeistern, sondern
sie auch fir Funktionen in der
Interessenvertretung zu gewin-
nen?

Schultz: Ein zentraler Punkt ist,
Frauen Verantwortung zuzutrau-
en und sie gezielt zu ermutigen,
diesen Schritt zu gehen. Viele
sind sehr gut vorbereitet - aber
sie miissen auch bereit sein, diese
Verantwortung zu tibernehmen.

Der zweite Punkt ist Sichtbar-
keit: Wenn Frauen in Funktionen
prdsent sind, wird es fiir ande-
re selbstverstdndlicher. Und es
braucht = Rahmenbedingungen,
die es ermdoglichen, sich neben
dem eigenen Unternehmen auch
in der Interessenvertretung zu en-
gagieren.

Sie haben unserem ,Women
Wanted Get Together” im Rah-
men des BIPAR mid-term mee-
tings eine Videobotschaft ge-
widmet: Dafiir méchten wir
uns herzlich bedanken. Welche

Rolle spielen aus lhrer Sicht in-
ternationale Netzwerke und eu-
ropdischer Austausch, wenn es
darum geht, Frauen in der Wirt-
schaft und in der Interessenver-
tretung starker zu vernetzen
und zu férdern?

Schultz: Internationale Netzwer-
keund der europdische Austausch
sind enorm wertvoll, weil sie Per-
spektiven erweitern und konkre-
te Einblicke geben, wie andere
Linder mit dhnlichen Herausfor-
derungen umgehen. In meiner
Funktion als Vizeprdsidentin von
Eurochambres arbeite ich eng mit
Partner:innen und EU-Instituti-
onen zusammen und sehe, wie
wichtig dieser Austausch fiir die
wirtschaftliche Entwicklung in
Europa ist.

Gerade fiir Frauen entstehen
dadurch zusdtzliche Chancen -
durch Vernetzung, durch neue
Zugdnge und durch den direkten
Erfahrungsaustausch iiber Lan-
dergrenzen hinweg.

Gleichzeitig spielen auch na-
tionale Netzwerke eine zentrale
Rolle. Mit , Frau in der Wirtschaft“
haben wir ein starkes Netzwerk
fiir die {iber 150.000 Unterneh-
mer:innen in ganz Osterreich, das
Austausch ermdglicht, Sichtbar-
keit schafft und Frauen ermutigt,
Verantwortung zu iibernehmen.

Netzwerke - auf europdischer
wie auf nationaler Ebene - ver-
binden Menschen, machen Er-
fahrungen zugdnglich und 6ffnen
neue Perspektiven. Das ist ein
entscheidender Faktor, um mehr
Frauen fiir Fiihrungsaufgaben
und Funktionen in der Interessen-
vertretung zu gewinnen.

Wir danken fiir das Gesprach. M

/|

Netzwerke - auf europdischer wie

auf nationaler Ebene - verbinden
Menschen, machen Erfahrungen zuganglich
und 6ffnen neue Perspektiven.
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Steigende Pramien, gedeckelte

Leistung?

Der Anlassfall

Eine Versicherungsnehmerin
hatte im Jahr 2015 fur ihre
Hindin eine Hunde Kranken-
versicherung im Basistarif abge-
schlossen. Vereinbart war eine
jahrliche  Jahreshéchstleistung
fur ambulante und stationire
Heilbehandlungen von 2.500
Euro. Gleichzeitig enthielten die
Versicherungsbedingungen eine
Klausel, wonach sich die Pramie
mit zunehmender Laufzeit jihr-
lich um 4 % erhoht.

Der Vertrag lief iber insge-
samt zehn Jahre. Wahrend dieser
Zeit wurde die Pramie regelmiaflig
gemifl den Bedingungen ange-
passt, die versicherte Hochstleis-
tung blieb jedoch unverindert.

Im Miarz 2025 musste die
Hindin aufgrund einer Erkran-
kung mehrere Tage in einer Tier-
klinik behandelt werden. Die
Behandlungskosten beliefen sich
auf rund 6.600. Der Versicherer
ersetzte — entsprechend der ver-
einbarten Jahreshochstleistung
- EUR 2.500 und schloss damit
den Schadenfall ab.

Die Versicherungsnehmerin
bzw. deren Versicherungsmakler
war damit nicht einverstanden
und wandte sich an die RSS.

Der Versicherungsmakler ar-
gumentierte im Wesentlichen,
dass die Kundin tber viele Jah-
re hinweg steigende Pridmien
bezahlt habe, ohne dass sich die
Versicherungsleistung angepasst
habe. Angesichts massiv gestie-
gener Tierarztkosten sei die ur-
spriinglich vereinbarte Hochst-
leistung heute real deutlich
weniger wert als zum Vertragsab-
schluss. Es daher sachlich nicht
gerechtfertigt, dass lediglich die
Pramie, nicht aber die Leistung
wertangepasst wurde.

Die Position des
Versicherers

- vereinfacht
dargestellt

Der Versicherer ver-

wies darauf, dass
vertraglich aus-
schlief3lich eine
automatische Pra-

mienanpassung ver-
einbart worden sei,

nicht jedoch eine
Wert- oder Leis-
tungsanpassung.

Die  Jahreshochst-
leistung von EUR
2.500 sei klar und
transparent in der
Polizze ausgewiesen.

Eine  automati-
sche Pramienanpas-
sung sei rechtlich et-
was anderes als eine

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

zum Alltag. Der vorliegende
Schlichtungsstelle (RSS) zeigt
jedoch, dass solche Klauseln

rechtlich problematisch werden

nachvollziehbare Anpassung

RSS-0024-25 = RSS-E 44/25

RSS

Automatische
Pramienanpassungen
gehoren in vielen Sparten

Fall der Rechtsservice- und

kénnen, wenn ihnen keine

auf der Leistungsseite
gegenlibersteht.

Wertanpassung:
Wihrend  Erstere
lediglich die Pra-
mienhohe betreffe, wiirden bei
Letzterer auch Versicherungs-
summen angepasst. Eine solche
Koppelung sei im konkreten Ver-
trag nicht vorgesehen.

Zudem habe die Versiche-
rungsnehmerin jederzeit die
Moglichkeit gehabt, entweder in
einen Tarif mit héherer Hochst-
leistung zu wechseln oder vom
vertraglich vorgesehenen Kin-
digungsrecht nach einer Pramie-
nerhéhung Gebrauch zu machen.

Uber die vereinbarte Jahres-
hochstleistung hinaus bestehe
daher kein Leistungsanspruch.

Die rechtliche
Beurteilung der
Schlichtungskommission

Die Schlichtungskommissi-
on stellte zunichst klar, dass

Klauseln in Allgemeinen Ver-
sicherungsbedingungen so zu
verstehen sind, wie sie sich ei-
nem durchschnittlichen Versi-
cherungsnehmer erschliefien.
Automatische Pridmienanpas-
sungen mit fixen Prozentsitzen
seien im Versicherungsbereich
grundsatzlich nicht ungewdhn-
lich.

Entscheidend war fur die
Kommission jedoch die Gesamt-
betrachtung des Vertragsver-
hiltnisses: Uber einen langen
Zeitraum steigt die Pramie der
Versicherungsnehmerin jihrlich
um 4 %, wihrend die maximale
Leistung des Versicherers un-
verandert bleibt. Gleichzeitig
kann der Versicherer den Ver-
trag — ebenso wie die Versiche-
rungsnehmerin - jahrlich kan-
digen.

Kolumne & Kommentar | 20 | Versicherungsmakler 02/2026




B e A R P

Nach Ansicht der Schlichtungs-
kommission fihrt dies zu einem
auffilligen Missverhiltnis zwi-
schen Leistung und Gegenleis-
tung. Die Versicherungsnehmerin
erbringt tber die Jahre hinweg
eine immer héhere Pramienleis-
tung, wihrend der Versicherer
seine Leistung durch eine starre
Hochstsumme begrenzt, deren
realer Wert inflationsbedingt
sinkt.

Eine sachliche Rechtfertigung
fur dieses Ungleichgewicht — etwa
durch versicherungsmathemati-

Kontakt zur
Rechtsservice-

und Schlichtungsstelle
(RSS)

Wiedner HauptsraBe 57
1040 Wien

+43 590900 5085
rss@wko.at

sche Grunde - konnte der Versi-
cherer nicht darlegen. Die blofe
Transparenz der Klausel gentgt
nach Auffassung der Schlich-
tungskommission nicht, um eine
solche Benachteiligung zu legiti-
mieren.

Die Klausel iiber die automa-
tische Pramienanpassung wurde
daher als unzulissig beurteilt.

Die Konsequenzen

Aus der Unzulissigkeit der An-
passungsklausel folgt allerdings
nicht, dass die Versiche-
rungsleistung nachtraglich
erh6ht werden kénnte. Eine
Anpassung der Hoéchstleis-
tung komme kommt recht-
lich nicht in Betracht, da
die Klausel nicht durch die
Rechtsprechung  ,umge-
schrieben” werden kénne.
Vielmehr koénne nur die
Klausel als Ganzes wegfal-
len. Der Versicherungs-
nehmerin steht daher kein

Anspruch auf Ersatz der gesam-
ten Tierarztkosten bis zu einer
wertangepassten  Hochstleis-
tung zu. Stattdessen empfahl
die  Schlichtungskommission,
dass der Versicherer die im Lau-
fe der Vertragsdauer infolge der
unzulissigen Pramienanpas-
sung vereinnahmten Mehrpra-
mien ruckerstattet.

Bedeutung fiir die Praxis

Der Fall unterstreicht, dass
automatische  Primienanpas-
sungen auch in vermeintlich
klar geregelten Produktsparten
rechtlich heikel sein kénnen.
Fur Versicherungsmakler:innen
ergibt sich daraus einmal mehr
die Notwendigkeit, Kund:innen
nicht nur uber steigende Prami-
en, sondern auch tber die lang-
fristige Entwicklung der realen
Leistungsgrenzen aufzukliren
- insbesondere bei Vertrigen
mit langer Laufzeit und starren
Héchstleistungen. M
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Erfahrung, Perspektiven und Wissenstransfer

Der 23. Maklertag der Wiener
Versicherungsmakler stand heu-
er ganz im Zeichen des genera-
tionenubergreifenden  Dialogs.
Mehr als 500 Géaste aus der 6ster-
reichischen Versicherungswirt-
schaft kamen ins Palais Ferstel,
um unter dem Motto ,,Cross-Ge-
neration Empowerment - Wo
Erfahrung auf neue Perspekti-
ven trifft“ iber die Zukunft von
Fiuhrung, Zusammenarbeit und
Innovation in der Branche zu
diskutieren.

Im Mittelpunkt des Abends
stand die Frage, wie Unterneh-
men die Erfahrung etablierter
Fiuhrungspersonlichkeiten — mit
den Impulsen jungerer Genera-
tionen erfolgreich zusammen-
fuhren konnen. Deutlich wurde
dabei: Gerade in einer Branche
wie der Versicherungswirtschaft,
in der Vertrauen, Kontinuitit
und personliche Beziehungen
wesentliche Erfolgsfaktoren
sind, liegt grofles Potenzial in
einem bewussten Miteinander
der Generationen. Wihrend

jingere Talente neue

Fachgruppe Wien

Kommunikationsfor-

men, technologische
Kompetenzen und hohe Verin-
derungsbereitschaft einbringen,
sorgen erfahrene Entscheidungs-
trager:innen fir Orientierung,
Stabilitit und strategischen
Weitblick.

Fir den inhaltlichen Auftakt
sorgte Bestsellerautorin, Unter-
nehmerin und Journalistin Nena
Brockhaus mit ihrer Keynote
Alte weise Manner — was wir
von ihnen lernen kénnen®. Sie
warb daftr, Erfahrung in Wirt-
schaft und Gesellschaft starker
wertzuschitzen und nicht vor-
schnell dem Primat des Neuen
unterzuordnen. In Zeiten, in
denen Innovation haufig mit
Jugend, Geschwindigkeit und
Disruption gleichgesetzt werde,
gerate leicht aus dem Blick, wie
wertvoll gewachsene Erfahrung
fur nachhaltige Entwicklung und
tragfahige Entscheidungen sei.
Brockhaus machte deutlich, dass
Unternehmen gut beraten sind,

Erfahrung nicht als tiberholt zu
betrachten, sondern als Wettbe-
werbsvorteil zu nutzen - insbe-
sondere dann, wenn sie mit dem
Zukunftsdrang jiingerer Genera-
tionen verbunden wird.

Im Anschluss folgte ein Pers-
pektivenwechsel: Unternehmer
und Strategieberater Philipp Ma-
derthaner sprach im Gesprich
mit Paul Leitenmiiller, CEO des
Opinion Leaders Network, tiber
die verinderten Anforderungen
an Fihrung in einer Zeit, die
von Digitalisierung und Kunst-
licher Intelligenz geprigt ist.
Maderthaner betonte, dass KI
viele Prozesse demokratisiere
und Innovation breiter zuging-
lich mache, gleichzeitig aber
die Geschwindigkeit von Ver-
idnderungen in Unternehmen
deutlich erhohe. Gerade deshalb
werde Vertrauen zu einer zen-
tralen Ressource. Fuhrung, so
Maderthaner, diirfe nicht an Per-
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fektion gemessen werden, son-
dern an Lernfihigkeit, Offenheit
und der Fihigkeit, Entwicklung
zu ermoglichen. Gute Fithrung
schaffe Rahmenbedingungen, in
denen Menschen Verantwortung
ibernehmen und wachsen kén-
nen. Wertschitzung, Beteiligung

und Vertrauen seien dabei un-
verzichtbar.

Neben den inhaltlichen Im-
pulsen war die Verleihung des
Hammurabi-Preises 2026 einer
der wichtigsten Programmpunk-
te des Abends. Der Preis wird
jahrlich von der Fachgruppe

Fachgruppenobmann Helmut Mojescick

Wien der Versicherungsmakler
ausgeschrieben und vergeben.
Ziel der Auszeichnung ist es,
wissenschaftliche Arbeiten mit
Versicherungsbezug sichtbar zu
machen und den Austausch zwi-
schen Wissenschaft und Praxis
gezielt zu férdern. Damit nimmt
der Hammurabi-Preis eine
besondere Rolle innerhalb
der Branche ein: Er wir-
digt nicht nur akademische
Exzellenz, sondern schafft
auch eine Bricke zwischen
theoretischer ~ Forschung
und konkreter Anwendbar-

keit im beruflichen Alltag.
Die Pramierung der ein-
gereichten Arbeiten erfolgt
durch eine unabhingige
Jury unter der fachlichen
Leitung von Juryvorsit-
zendem Moritz Zoppel von
der WU Wien. Im Zentrum
stehen dabei sowohl die
wissenschaftliche  Quali-
tat als auch die Relevanz
fur die Praxis. Gerade in
einer Branche, die sich lau-

fend mit regulatorischen,
technologischen und ge-
sellschaftlichen Verinde-
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rungen auseinandersetzen muss,
kommt diesem Wissenstransfer
besondere Bedeutung zu. Der
Hammurabi-Preis setzt damit ein
bewusstes Signal: Zukunftsfi-
higkeit entsteht nicht nur durch
Markterfahrung und unterneh-
merische Praxis, sondern auch
durch fundierte wissenschaftli-
che Auseinandersetzung.

Der erste Preis ging heuer an
Hannah Altrichter fiir ihre Arbeit
,Die Kundigung des Versiche-
rungsvertrages“. Die Jury wiir-
digte die Arbeit insbesondere fur
ihre wissenschaftliche Qualitit
und ihre hohe Praxisrelevanz. Da-
mit unterstreicht die diesjihrige
Auszeichnung einmal mehr den
Anspruch des Hammurabi-Prei-
ses, Themen auszuzeichnen, die
nicht nur akademisch tberzeu-

gen, sondern auch fiir Versiche-
rungsmakler:innen und andere
Branchenvertreter:innen einen
konkreten Mehrwert bieten.
Auch die Gestaltung des Prei-
ses selbst verbindet traditionel-
le Handwerkskunst mit neuen
technologischen Maoglichkeiten.
Die Hammurabi-Statue wur-
de mithilfe Kunstlicher Intelli-
genz von der Medienkinstlerin
Stephanie Meisl entworfen und
anschlieffend vom Salzburger
Bildhauer und Kunstler Hannes
Berghofer analog aus Marmor,
Holz und Metall gefertigt. Schon
darin spiegelt sich jenes Span-
nungsfeld wider, das auch den
gesamten Maklertag gepragt hat:
das produktive Zusammenspiel
von Innovation, Erfahrung und
unterschiedlichen Zugingen.

Fur Fachgruppenobmann Hel-
mut Mojescick war der Makler-
tag 2026 ein starkes Signal fur
die Zukunft der Branche. Aus
seiner Sicht zeigt gerade der ge-
nerationeniibergreifende Dialog,
wie wichtig es ist, unterschied-
liche Perspektiven zusammen-
zubringen und voneinander zu
lernen. Die Versicherungs- und
Makler:innenbranche lebt von
Vertrauen, Erfahrung und per-
sonlichen Beziehungen, muss
sich aber gleichzeitig neuen
Entwicklungen gegenuber offen
zeigen. Genau darin liegt der Er-
folgsfaktor: Erfahrung weist den
Weg, neue Perspektiven bringen
Dynamik. Erst in ihrem Zusam-
menspiel entsteht jene Stirke,
die Unternehmen zukunftsfit
macht. M

Beratungsprotokolle gewissenhaft fiihren lohnt sich

doppelt

An den Fachverband der Versi-
cherungsmakler wurde zuletzt
vermehrt herangetragen, dass
Behorden bei der Einhaltung der
Dokumentationspflichten  ver-
starkt Mangel feststellen. Umso
wichtiger ist es, die bestehenden
Vorgaben im Arbeitsalltag mit

der notigen Sorgfalt

Woussten Sie schon?

umzusetzen. Beson-

ders hinzuweisen ist in

diesem Zusammenhang auf die
Dokumentationspflichten gemaf}
§ 5 ff. der Standesregeln fiir Ver-
sicherungsvermittlung. Als prak-
tische Unterstiitzung fur die Um-

setzung stellt der Fachverband
Musterberatungsprotokolle zur
Verfugung, die laufend an gesetz-
liche Anderungen angepasst wur-
den - zuletzt im Zuge der Umset-
zung der IDD in 6sterreichisches
Recht.

Diese sowie weitere Rechts-
muster stehen im Mitglie-
derbereich auf der Website
www.ihrversicherungsmakler.at
zum Download bereit.

Wichtig ist dabei auch der Blick
tber die reine Verwaltungsvor-
schrift hinaus: Ein sorgfiltig ge-
fihrtes Beratungsprotokoll dient
nicht nur der Erfullung gesetzli-
cher Pflichten, sondern kann auch
im Haftungsfall von entscheiden-
der Bedeutung sein. Etwa dann,
wenn zu kliren ist, ob Kund:innen
tber ein bestimmtes Risiko aus-
reichend aufgeklirt wurden. M
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Im Rahmen des Broker Lunch des
Verbands Osterreichischer Versi-
cherungsmakler zeichnete Yorck
Hillegaart, Prisident der Europe-
an Federation of Insurance Inter-
mediaries (BIPAR), ein klares Bild
der aktuellen Herausforderungen
in der europiischen Versiche-
rungsbranche. Im Fokus stehen
der demografische Wandel, hiu-
figere Naturkatastrophen, wach-
sende Versicherungsliicken sowie
neue Risiken durch Cyberkrimi-
nalitit und Terrorismusfinanzie-
rung. Auch die rasante Entwick-
lung der Kunstlichen Intelligenz
verindert die Branche nachhaltig.

Seit 2024 verfolgt die Europa-
ische Union einen strategischen
Kurs in Richtung mehr Wett-
bewerbsfihigkeit und weniger
Burokratie. Hillegaart betonte
jedoch, dass Vereinfachung nicht
automatisch weniger Komplexi-
tit bedeute. Zugleich warnte er
vor Uberregulierung, die Kosten
und administrativen Aufwand er-
hohe. Umso wichtiger seien pra-
xisnahe und verhiltnismaflige
Regelungen. Positiv sieht Hille-
gaart, dass die Branche auf euro-

Klaus Koban und Yorck Hillegaart

piischer Ebene stirker eingebun-
den ist und ihre Expertise gezielt
in politische Entscheidungspro-
zesse einbringen kann. Versi-
cherungsmakler:innen nehmen
dabei eine Schlusselrolle ein: Sie
bilden die Schnittstelle zwischen
komplexen Produkten und den
Bediirfnissen der Kund:innen.
Qualifizierte Beratung und ver-
standliche Aufklirung seien in
einer zunehmend digitalen Welt
wichtiger denn je.

Auch strukturell befindet sich
die Branche im Wandel. Konsoli-
dierung, steigende Investitionen
und offene Nachfolgeregelungen
fuhren zu einer wachsenden Zahl
an Fusionen. Fur unabhingige
Vermittler:innen bestehen den-

noch Chancen - sofern sie aktiv
in ihre Zukunftsfihigkeit inves-
tieren. Bereits in seiner Eroff-
nungsrede verwies Klaus Koban,
Prasident des Verbands Osterrei-
chischer  Versicherungsmakler,
auf zentrale Entwicklungen im
Osterreichischen Markt. Neben
der fortschreitenden Konsolidie-
rung und dem wachsenden Ein-
fluss Kiinstlicher Intelligenz hob
er vor allem die steigende ad-
ministrative Belastung fir Ma-
kler:innen hervor. Gleichzeitig
unterstrich Koban die stirkere
Einbindung von Frauen sowie die
gezielte Férderung junger Talen-
te, die insbesondere den personli-
chen Austausch und das Networ-
king schitzen. M

Der Tiroler Versicherungsma-
kler Hannes Messner hat sein
Unternehmen an GrECo ver-
kauft. Messner war seit 1. Jian-
ner 1990 als Einzelunternehmer
mit Standort in Gschnitz titig.
Zuletzt betreute er rund 100
Kund:innen mit einem jihrli-
chen Pramienvolumen von etwa
einer Million Euro (Stand 2025).
Der Schwerpunkt seines Portfo-

lios lag in den Berei-

GrECo

chen Tourismus und

Handel. ,Ein Kund:in-

nenbestand ist weder Eigentum
noch Spekulationsobjekt, son-
dern Verantwortung. Es war mir
ein grofles Anliegen, dass meine
Klient:innen auch nach meinem
Pensionsantritt weiterhin eine
hervorragende Beratung und
Betreuung erhalten. Nach enger

Abstimmung mit meinen An-
sprechpartner:innen habe ich mit
GrECo eine Nachfolge gefunden,
die diese Werte teilt und meine
Klient:innen auch kunftig per-
s6nlich und auf héchstem fach-
lichen Niveau betreut®, erklart
Hannes Messner. M
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Osterreichs

Versicherungswirtschaft
wachst solide

Die &sterreichische Versiche-
rungswirtschaft ~ verzeichnete
2025 ein Pramienwachstum von
4,5 Prozent auf rund 22,4 Milliar-
den Euro. Zuwichse gab es in der
Schaden-Unfall-, Kranken- und
Lebensversicherung.

In der Schaden-Unfallversiche-
rung inklusive Kfz-Haftpflicht
stieg das Primienvolumen um
4,9 Prozent auf 13,7 Milliarden
Euro. Die Leistungen lagen mit
rund 8,8 Milliarden Euro weiter-
hin auf hohem Niveau, im Ver-
gleich zum Hochwasserjahr 2024
allerdings um 2,8 Prozent nied-
riger. ,Mit einem Geschiftsmo-
dell, das auf Generationen ausge-
richtet ist, begleiten wir unsere
Kund:innen ein Leben lang. Mit
tiglichen Leistungsauszahlun-
gen von knapp 50 Millionen Euro
stellen wir unter Beweis, ein kri-
senfester Wirtschaftsfaktor und
ein starker Partner zu sein®, sagt
Christian Eltner, Generalsekretir
des Osterreichischen Versiche-
rungsverbandes VVO.

Auch die private Krankenver-
sicherung legte zu. Die Pramie-
neinnahmen stiegen um 8,4 Pro-
zent auf 3,4 Milliarden Euro, die
Leistungen um 6,7 Prozent
auf 2,8 Milliarden Euro.

In der Lebensversi-
cherung erhohte sich das
Primienvolumen um 0,9
Prozent auf rund 5,2 Mil-
liarden Euro. Wihrend die
laufenden Priamien um 1,9
Prozent auf 4,5 Milliarden
Euro zurtckgingen, stiegen
die Einmalerldge um 20,3
Prozent auf 0,8 Milliar-
den Euro. An Kund:innen
wurden insgesamt rund
6,3 Milliarden Euro ausbe-
zahlt, das entspricht einem
Riickgang von 6,2 Prozent.

Angesichts des demogra-
fischen Wandels gewinnt
die private Vorsorge weiter
an Bedeutung. ,Jetzt geht
es darum, die Bedeutung
der privaten Vorsorge noch
deutlicher ins Bewusst-
sein zu riicken. Osterreich
braucht eine Reform: Die betrieb-
liche und private Altersvorsorge
mussen dringend aufgewertet
werden, damit die erste Siule
nachhaltig entlastet wird und
das gesamte System langfristig
finanzierbar bleibt®, sagt Gregor
Pilgram, Prisident des VVO.

VBV Gruppe

Die von der VBV Gruppe verwal-
teten Pensions- und Vorsorge-
kassen betreuten Ende 2025 ein
Vermégen von insgesamt 17,8
Milliarden Euro far mehr als
3,8 Millionen Osterreicher:in-
nen. Auf die VBV Pensionskasse
entfielen dabei 9,75 Milliarden
Euro, die fiir mehr als 410.000
Anspruchsberechtigte verwaltet
wurden.

Die VBV Vorsorgekasse stei-
gerte das von ihr verwaltete Ver-

Gregor Pilgram, Prasident des VVO

mogen um mehr als 13 Prozent
auf 8,2 Milliarden Euro. Das Ver-
anlagungsjahr 2025 schloss sie
mit einer Performance von 4,78
Prozent ab und lag damit deutlich
tber dem Branchenschnitt. Zu-
gleich erzielte sie eines der besten
Ergebnisse seit ihrem Bestehen.

BONUS Pensionskassen

Die BONUS Pensionskassen ver-
weisen auf ein solides Veranla-
gungsjahr 2025. Mit einer Per-
formance von 5,56 Prozent lag
das Ergebnis tiber dem Branchen-
schnitt von 4,88 Prozent und ist
laut Unternehmen Ausdruck der
konsequent verfolgten Anlage-
strategie. Auch 2026 soll dieser
Kurs beibehalten werden: Risi-
kokonzentrationen, vor allem im
Aktienbereich, will die Pensions-
kasse vermeiden, zugleich soll die

Andreas Zakostelsky, Generaldirektor
VBV Gruppe

Georg Daurer, Vorstand BONUS
Pensionskassen
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kurze Duration im Anleiheport-
folio bestehen bleiben. Gestiitzt
wird die Gesellschaft zudem von
ihrer Aktionarsstruktur mit der
Zurich Versicherungs-Aktienge-
sellschaft und der Generali Versi-
cherung.

Generali Group

Die Generali Group hat die ver-
rechneten Bruttopriamien im Ge-
schiftsjahr 2025 um 3,6 Prozent
auf 98,1 Milliarden Euro gestei-
gert. Wachstumstreiber war vor
allem das Schaden- und Unfall-
geschift mit einem Plus von 7,6
Prozent. In der Lebensversiche-
rung lagen die Nettomittelzuflis-
se bei 13,5 Milliarden Euro, der
New Business Value stieg um 6,2
Prozent auf 3,1 Milliarden Euro.

Die Combined Ratio verbesser-
te sich auf 92,6 Prozent und lag
damit um 1,4 Prozentpunkte un-
ter dem Vorjahreswert. Die Com-
bined Ratio undiscounted sank
um 1,6 Prozentpunkte auf 94,3
Prozent. Das operative Ergebnis
erreichte mit 8,0 Milliarden Euro
einen Rekordwert und lag um 9,7
Prozent iiber dem Vorjahr. Das
Konzernergebnis stieg um 14,5
Prozent auf 4,3 Milliarden Euro,
das Ergebnis je Aktie um 16,2
Prozent auf 2,85 Euro.

Auch die Kapitalausstattung
entwickelte sich positiv: Die Sol-
vabilititsquote erhéhte sich von
210 auf 219 Prozent. Das ver-
waltete Vermégen stieg um 4,3

Philippe Donnet, CEO Generali Group

Prozent auf 900 Milliarden
Euro, in der Vermogens-
verwaltung  verzeichnete
Generali  Nettomittelzu-
flisse von 16 Milliarden
Euro.

Der Hauptversammlung
soll eine Dividende von 1,64
Euro je Aktie vorgeschlagen
werden, das entspricht ei-
nem Plus von 14,7 Prozent.
Zusitzlich ist fur 2026 ein
Aktienruckkaufprogramm
im Volumen von 500 Milli-
onen Euro vorgesehen.

UNIQA Group

Die UNIQA Group hat die ver-
rechneten Priamien im Ge-
schiftsjahr 2025 nach vorlaufi-
gen Zahlen um 8,2 Prozent auf
8,35 Milliarden Euro gesteigert.
Wachstumstreiber waren vor al-
lem die Schaden- und Unfallver-
sicherung mit einem Plus von
10,0 Prozent auf 5,04 Milliarden
Euro sowie die Krankenversi-
cherung mit einem Anstieg um
6,3 Prozent auf 1,61 Milliarden
Euro. In der Lebensversicherung
erhohten sich die verrechneten
Pramien inklusive der Sparantei-
le der fonds- und indexgebunde-
nen Lebensversicherung um 5,1
Prozent auf 1,70 Milliarden Euro.
In Osterreich legten die Pramie-
neinnahmen um 4,8 Prozent zu,
im internationalen Geschift um
9,8 Prozent.
Die Combined Ratio verbes-
serte sich von 93,1
auf 91,7 Prozent. Das
Ergebnis vor Steuern
stieg um 16,9 Prozent
auf 516,4 Millionen
Euro, das Konzerner-
gebnis netto um 22,2
Prozent auf 424,8
Millionen Euro. Das
versicherungstechni-
sche Ergebnis erreich-
te 710,8 Millionen
Euro, das Kapitalan-
lageergebnis  798,8
Millionen Euro.
Der Hauptver-
sammlung am 9. Juni

Andreas Brandstetter, CEO UNIQA
Group

2026 soll eine Dividende von
0,72 Euro je Aktie vorgeschlagen
werden, nach 0,60 Euro fiir 2024.
Das entspricht einer Erhéhung
um 20 Prozent.

Fur 2026 stellt UNIQA ein Er-
gebnis vor Steuern in einer Band-
breite von 540 bis 570 Millionen
Euro in Aussicht. Als Wachs-
tumstreiber nennt der Konzern
weiterhin Osterreich als stabilen
Heimatmarkt und die CEE-Regi-
on als wesentlichen Expansions-
motor.

Vienna Insurance Group

Die Vienna Insurance Group
(VIG) hat die verrechneten Pri-
mien im Geschiftsjahr 2025 um
7,1 Prozent auf 16,31 Milliarden
Euro gesteigert. Wachstum gab es
in allen Segmenten und Sparten.
Besonders stark entwickelten

Hartwig Loger, CEO Vienna
Insurance Group

Markt | 27 | Versicherungsmakler 02/2026




sich Polen mit plus 10,7 Prozent,
das Segment Erweiterte CEE mit
9,2 Prozent, die Tschechische Re-
publik mit 8,2 Prozent und Os-
terreich mit 4,6 Prozent. Nach
Sparten verzeichnete vor allem
die Krankenversicherung mit
11,4 Prozent deutliche Zuwich-
se, gefolgt von der Lebensversi-
cherung mit 8,9 Prozent und der
Kfz-Haftpflichtversicherung mit
7,6 Prozent.

Die Versicherungserlgse stie-
gen um 8,7 Prozent auf 13,20

Milliarden Euro. Das Ergebnis
vor Steuern legte um 31,7 Pro-
zent auf 1,16 Milliarden Euro zu
und tiberschritt damit erstmals
die Marke von einer Milliarde
Euro. Das Konzernergebnis er-
hohte sich um 33,3 Prozent auf
834,9 Millionen Euro. Die Net-
to-Combined-Ratio verbesserte
sich auf 90,1 Prozent.

Der Vorstand will eine Divi-
dende von 1,73 Euro je Aktie
vorschlagen, nach 1,55 Euro im
Vorjahr. Die Solvenzquote lag

IDD-Veranstaltungsreihe 2026

Ende 2025 bei 296 Prozent. Fiir
2026 stellt die VIG ein Ergeb-
nis vor Steuern von 1,25 bis 1,3
Milliarden Euro in Aussicht. Bis
2028 peilt der Konzern im Rah-
men von ,evolve28“ verrechne-
te Pramien von mindestens 20
Milliarden Euro, ein Ergebnis vor
Steuern von mindestens 1,5 Mil-
liarden Euro, eine Netto-Com-
bined-Ratio von hochstens 91
Prozent sowie einen operativen
Return on Equity von mindes-
tens 17 Prozent an. M

Die diesjihrige IDD-Veranstal-
tungsreihe von muki ist erfolg-
reich zu Ende gegangen. Die
Reihe wurde gemeinsam mit Dr.
Helmut Tenschert und dem Team
von meine-weiterbildung.at um-
gesetzt. Sie bot den Vertrieb-
spartner:innen die Moglichkeit,
ihre gesetzlich vorgeschriebenen
IDD-Stunden zu absolvieren und
zugleich fachliche Impulse fur
die Beratungspraxis mitzuneh-
men.

Inhaltlich standen bei den bei-
den Veranstaltungen zentrale
Themen der Versicherungswirt-
schaft im Fokus. Dr.
Helmut Tenschert wid-
mete sich den Schnitt-
stellen zwischen der
Rechtsschutzversiche-
rung und anderen Spar-
ten, stellte alternative
Begleitlosungen  vor
und gab dariiber hinaus
Einblicke in die betrieb-
liche Altersvorsorge.

Beim zweiten Termin
standen aktuelle Ent-
wicklungen in weiteren
wichtigen  Bereichen
auf dem Programm:
Claas Hoffmann, Un-
derwriting ~ Manager
Fidelity bei Cooper Gay
SAS in Frankfurt am

Main, sprach tiber He-

muki Versicherung

rausforderungen rund
um Cybercrime und
Vertrauensschadenversicherung.
Balazs Rudolf, Geschiftsfithrer
der Sirus Versicherungsmakler
GmbH in Wiener Neustadt, ver-
mittelte zudem Einblicke in die
private Krankenversicherung.
Thomas Ackerl, Vorstandsvor-
sitzender der muki Versicherung,
sieht in der kontinuierlichen
Weiterbildung einen wichtigen
Bestandteil der Zusammenarbeit
mit den Vertriebspartner:innen.
Die Veranstaltungsreihe solle

nicht nur regulatorische Anfor-
derungen erfiillen, sondern auch
Raum fir fachlichen Austausch
und neue Perspektiven schaffen.

Auch Michael Brunner, Leiter
Partnervertrieb bei muki, zieht
eine positive Bilanz. Aus seiner
Sicht zeigen die hohe Beteiligung
und das Interesse der Teilneh-
mer:innen, welchen Stellenwert
praxisnahe Weiterbildung und
der persénliche Austausch in der
Branche haben. M
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powered by risControl

12. MAI 2026 - FUSCHL AM SEE
78 KILOMETER - 1.360 HOHENMETER

Wir laden eine exklusive Gruppe von
Radsportbegeisterten ein, um auf einer der
schonsten Strecken des Salzkammerguts Meter
fur den guten Zweck zu machen. Der gesamte
Reinerls der Veranstaltung kommt dem
Kinderherzzentrum Wien zugute.

Rundum-Sorglos-Paket Programm

Deine Startgebihr von 250,- € ist deine » Welcome-Espresso & Briefing im Hotel
Spende. Wir kimmern uns um den Rest. Jakob
» Gemeinsamer Roll-out
-Begleitung durch einen erfahrenen Tour « Networking-Lunch (gemeinsame
Guide Mittagspause)
-Verpflegung wahrend der Tour & « Das Finale: Die Bergwertung
hochwertiger Lunch « Zieleinfahrt, After-Ride-Chill & Duschen
- Action-Fotos durch unseren « Siegerehrung, Charity-Check & Dinner im
Sportfotografen Hotel Jakob
- Exklusives Goodie-Bag & Teilnahme an der
Siegerehrung

Anmeldung unter isabella.schoenfellner@riscontrol.at




Mit Haltung, Herz und Verantwortung fiir

den Berufsstand

Wenn Sie auf lhre Zeit im Fach-
verbandsausschuss zuriickbli-
cken: Worauf blicken Sie beson-
ders zufrieden zuriick?

Bauer: Auf einen einzelnen Mo-
ment ldsst sich das fiir mich nicht
reduzieren. Was mich besonders
erfiillt, ist die Entwicklung, die
der Fachverband in diesen Jahren
genommen hat. Es gab eine Zeit,
in der sehr viel diskutiert wurde.
Irgendwann ist es dann gelungen,
den Blick starker auf das Wesent-
liche zu richten und substanziell
zu arbeiten. Genau darin liegt fiir
mich das eigentlich Wertvolle:
dass Strukturen entstanden sind,
die den Kolleg:innen ganz kon-
kret helfen und den Berufsstand
nachhaltig starken.

Dazu zdhlen fiir mich auch
Einrichtungen wie die Rechts-
service- und Schlichtungsstelle
(RSS), die in der taglichen Praxis
von grofler Bedeutung ist. Und
vor allem zeigt sich darin, wie
wichtig ein starker Fachverband
iiberhaupt ist. Ich habe in mei-
ner letzten Fachverbandssitzung
gesagt, dass der Fachverband fiir

Helmut Bauer hat die burgenldndischen
Versicherungsmakler:innen tber viele Jahre mit groBer
Verlasslichkeit, klarer Haltung und viel persénlichem
Einsatz vertreten. In seine Funktionszeit fiel eine Phase,
in der sich der Fachverband inhaltlich und strukturell
deutlich weiterentwickelt hat. Zum Abschied blickt er
mit Dankbarkeit und Zufriedenheit auf das Erreichte
zurlick - und mit Zuversicht nach vorne.

mich die einzige Brandmauer
gegen jeden Wahnsinn ist, der
dem Berufsstand sonst angetan
wiirde. Das mag pointiert klin-
gen, aber genau so empfinde ich
es. Wenn ich sehe, mit welchem
Einsatz - gerade auch in Briissel
- gegen Fehlentwicklungen gear-
beitet wurde und wird, dann weif3
ich, wie viel dort im Hintergrund
geleistet wird. Dass ich daran mit-
wirken durfte, macht mich nicht
stolz im eigentlichen Sinn, aber
sehr dankbar und zutiefst zufrie-
den.

Gibt es ein Erlebnis aus lhrer
Funktiondrszeit, das lhnen be-
sonders in Erinnerung geblieben
ist?

Helmut Bauer engagierte sich Giber mehr als 25 Jahre in der
Interessenvertretung der Versicherungsmakler auf Landes- und
Bundesebene und pragte die Standespolitik im Burgenland wie
auch dariiber hinaus wesentlich. Dem Fachverbandsausschuss

- zuvor dem Bundesgremium der Versicherungsmakler -

gehdrte er von 2. Juni 2000 bis 31. Dezember 2025 an. In der
Wirtschaftskammer Burgenland war er von 4. Juli 2002 bis 4.
Februar 2008 Mitglied des Wirtschaftsparlaments, von 4. Juli 2002
bis 15. Méarz 2005 Teil des Erweiterten Prasidiums sowie von 4. Juli
2002 bis 4. Februar 2008 Spartenobmann-Stellvertreter. Auch im
Regionalstellenausschuss war er von 26. Juni 2000 bis 15. Marz 2005
tatig. In der Fachvertretung Burgenland war er von 25. April 2000 bis
25. Marz 2015 als Fachvertreter und Vorsitzender aktiv, von 26. Marz
2010 bis 31. Dezember 2025 Obmann der Fachgruppe Burgenland.
Seit 1. Janner 2026 ist er dort Obmann-Stellvertreter.

Bauer: In besonderer Erinne-
rung geblieben sind mir die vie-
len intensiven Diskussionen. Da
sind oft sehr unterschiedliche,
manchmal sogar gegensitzliche
Standpunkte aufeinandergetrof-
fen - und manches wurde durch-
aus hart gefiihrt. Gerade das habe
ich aber als spannend erlebt: zu
sehen, mit wie viel Uberzeugung
und Qualitdt argumentiert wur-
de, und gleichzeitig zu erleben,
dass man danach wieder mitein-
ander reden konnte.

Was mich dabei immer beson-
ders beriihrt hat, war die Ent-
wicklung, die daraus entstanden
ist. Weg von personlichen Be-
findlichkeiten, hin zu einer Zu-
sammenarbeit, in der die Sache

im Mittelpunkt steht. Die-
se Verdnderung war nicht
selbstverstiandlich, aber sie
war wichtig. Und genau das
war fiir mich auch einer der
schonsten Aspekte meiner
Funktionarszeit: mitzuerle-
ben, dass aus unterschied-
lichen Meinungen am Ende
etwas Konstruktives fiir
den Berufsstand entstehen
kann.

Was hat Sie all die Jah-
re motiviert, sich fiir den
Berufsstand einzusetzen
- und wie erleben Sie nun
die Ubergabe an Katharina
Freingruber?
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Bauer: Mich hat nie die
Funktion an sich mo-
tiviert, sondern immer
die Aufgabe. Ich habe
diese Arbeit deshalb
gern gemacht, weil ich
das Gefiihl hatte, etwas
Sinnvolles beitragen zu
konnen - fiir die Kol-
leg:innenschatft, fiir den
Berufsstand und fiir
Rahmenbedingungen,
die ein gutes Arbeiten
iiberhaupt erst ermog-
lichen. Gerade wenn es
schwierig wird, zeigt
sich, wie wichtig es ist,
dass jemand hinschaut,
mitdenkt und sich ein-
bringt.

Dass nun Katharina
Freingruber die Funkti-
on der Fachgruppenob-
frau iibernommen hat,
freut mich ganz beson-
ders. Sie ist hochquali-
fiziert, bringt einen fri-
schen Zugang mit und
ist in vielen Themen
- gerade auch rund um
Digitalisierung und mo-
derne Entwicklungen
- hervorragend aufge-
stellt. Ich habe sehr friih
gespiirt, dass sie eine
ausgezeichnete Nach-
folgerin sein kann. Dass
sie nun als erste Frau in
Osterreich diese Funk-
tion ubernimmt, finde
ich dariiber hinaus be-
sonders schon. Es ist
ein starkes Zeichen, und
es macht den Ubergang fiir mich
auch menschlich leichter, weil ich
weif3, dass diese Aufgabe in sehr
guten Handen liegt.

Welche Botschaft mochten Sie
den Kolleg:innen in der Interes-
senvertretung mitgeben?

Bauer: Meine Bitte ist, dass sich
alle, die Verantwortung in einer
Funktion ubernehmen, immer
bewusst bleiben, wie wichtig die-
se Aufgabe fiir den Berufsstand
ist. Der Fachverband und die

Fachgruppen sind keine Selbst-

verstandlichkeit. Sie sind das
Fundament dafiir, dass Interessen
vertreten, Entwicklungen mitge-
staltet und Fehlentwicklungen
abgewehrt werden konnen. Oder,
um bei dem Bild zu bleiben: Die-
se Interessenvertretung ist eine
Brandmauer, die es dringend
braucht.

Viele Leistungen, die heute
selbstverstandlich wirken, entste-
hen nur durch personlichen Ein-
satz, Fachwissen und finanzielle
Mittel: rechtliche Begleitung, die

Rechtsservice- und Schlichtungs-
stelle (RSS), Gutachten, Informa-
tionsarbeit, hochkardtige Veran-
staltungen und nicht zuletzt die
starke Vertretung nach aufden - in
Osterreich genauso wie auf euro-
pdischer Ebene in Briissel. Umso
wichtiger ist es, diese Arbeit nicht
nur zu leisten, sondern sie auch
verstdindlich zu machen. Wenn
dieses Bewusstsein in der Breite
ankommt, dann ist fiir den Be-
rufsstand sehr viel gewonnen.

Danke fiir das Gespriach. M
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Hermann Fried, Christoph Berghammer, Lisa Katharina Promok, Erwin Gisch, Katja Fuchs und Philip Steiner

Reality Check fiir die

Versicherungsbranche

Wenn sich Anfang Mdrz mehrere
tausend Entscheidungstrdger:in-
nen der internationalen Versi-
cherungswirtschaft in London
versammeln, ist eines sicher: Die
Versicherungsbranche blickt fiir
zwei Tage konzentriert in ihre
eigene Zukunft. Die InsurTech
Insights Europe 2026 hat sich
langst als wichtigste europdi-
sche Plattform fiir Innovation,
Technologie und strategischen
Austausch im Versicherungssek-
tor etabliert. Mit mehr als 6.000
Teilnehmer:innen sowie rund
400 Speaker:innen aus Versiche-
rungsunternehmen, Technologi-
eunternehmen, Start-ups und In-
vestor:innen ist die Konferenz zu
einem Fixpunkt im internationa-
len Branchenkalender geworden.

Und doch ist es gerade diese
Grofle, die eine {iiberraschend

Eindriicke von der InsurTech Insights Europe 2026 in

von Philip Steiner, Fachverband der

London

Versicherungsmakler

personliche Atmosphdre nicht
verhindert - im Gegenteil. Wer
durch die Hallen des Konferenz-
zentrums geht, spiirt schnell eine
besondere Mischung aus globaler
Bedeutung und beinahe familid-
rer Dynamik. Die Wege zwischen
Panels, Startup-Pitches und Net-
working-Areas sind kurz, Gespra-
che entstehen spontan, und viele
Begegnungen entwickeln sich
rasch zu intensiven Fachgespra-
chen. Genau diese aufdergewohn-
liche Qualitdt des Networkings
macht die Veranstaltung so wert-
voll.

Fiir den Fachverband der oster-
reichischen Versicherungsmakler
ist die Prdsenz auf dieser inter-
nationalen Biihne deshalb weit
mehr als eine symbolische Teil-
nahme. London ist ein globaler
Hub fiir Versicherungsinnovation
- und wer hier nicht présent ist,
lauft Gefahr, zentrale Entwick-
lungen zu spdt wahrzunehmen.
Der direkte Austausch mit inter-
nationalen Marktteilnehmer:in-
nen ermdoglicht es, Trends frith zu
erkennen und deren Bedeutung
fiir den Osterreichischen Markt
einzuordnen.
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Bereits nach wenigen Stunden
wurde klar: Die Versicherungs-

branche hat einen wichtigen
Wendepunkt erreicht. Wahrend
in den vergangenen Jahren der
Eindruck entstand, kiinstliche In-
telligenz konne nahezu alle Prob-
leme der Branche l6sen, stand die
Konferenz 2026 ganz im Zeichen
eines Reality Checks. Die Phase
des reinen KI-Hypes ist vorbei.
Heute geht es nicht mehr um die
Frage, was kiinstliche Intelligenz
theoretisch leisten konnte, son-
dern darum, wie sie tatsdchlich
in komplexe Organisationen in-
tegriert werden kann - so, dass
messbarer wirtschaftlicher Nut-
zen entsteht und gleichzeitig ein

echter Mehrwert fiir Kund:innen
geschaffen wird.

Ein weiterer Befund zog sich
wie ein roter Faden durch viele
Vortrdge und Diskussionen: Die
Kluft zwischen jenen Unterneh-
men, die Innovationen rasch um-
setzen, und jenen, die weiterhin
an veralteten Datenstrukturen
festhalten, wird immer grofier.
Widhrend einige Versicherungs-
unternehmen bereits Kl-gestiitz-
te Prozesse produktiv betreiben,
kdmpfen andere noch immer mit
fragmentierten Datenlandschaf-
ten und historisch gewachsenen
IT-Systemen.

Ein grundlegendes Missver-
standnis wurde auf der Konferenz

ebenfalls mehrfach adres-
siert - und es lohnt sich,
diesen Punkt besonders zu
betonen: Kiinstliche Intel-
ligenz arbeitet nicht wis-
sensbasiert, sondern wahr-
scheinlichkeitsbasiert. Ein
KI-Modell erkennt, dass die
Begriffe ,Glas“ und ,zer-
brechen“ hdufig gemein-
sam auftreten. Es versteht
jedoch nicht, warum ein
Glas zerbricht, wenn es vom
Tisch fallt. Dieses scheinbar
einfache Beispiel verdeut-
licht eine entscheidende
Tatsache: Wer KI sinnvoll
einsetzen mochte, muss
ihre Funktionsweise realis-
tisch einschitzen. Nur dann
lassen sich ihre Starken nut-
zen - und ihre Grenzen kon-
trollieren.

Legacy-Systeme fit
machen - Integration
statt Revolution

Ein weiteres dominieren-
des Thema der Konferenz
betraf die IT-Infrastruktur
der  Versicherungsunter-
nehmen. Viele Branchen-
beobachter:innen  hatten
lange erwartet, dass Versi-
cherungsunternehmen ihre
historisch gewachsenen
Kernsysteme  vollstindig
durch moderne Plattformen
ersetzen wiirden. In der Praxis
zeigt sich jedoch ein anderes Bild.
Der vollstindige Austausch
von Kernsystemen ist teuer, ri-
sikoreich und organisatorisch
komplex. Viele Unternehmen
setzen daher auf einen pragma-
tischeren Ansatz: Integration
statt Revolution. Statt bestehende
Systeme komplett abzuschaffen,
versuchen Versicherungsunter-
nehmen, diese durch moderne
Schnittstellen und Integrations-
schichten fiir neue Technologien
zu Offnen. Offene Schnittstellen
ermoglichen es, neue Anwendun-
gen flexibel anzubinden und be-
stehende Systeme schrittweise zu
modernisieren.
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Ein entscheidender Punkt wur-
de dabei mehrfach betont: Die ak-
tuell verfiigbaren KI-Tools werden
sich in den kommenden Jahren
weiter verandern. Neue Modelle,
neue Anbieter:innen und neue
Technologien werden entstehen.
Wer seine Infrastruktur lediglich
fiir eine einzelne Anwendung
modernisiert, riskiert, bereits in
wenigen Jahren erneut vor einem
technologischen Umbruch zu ste-
hen.

Die eigentliche strategische
Herausforderung besteht daher
darin, dauerhafte Anschlussfa-
higkeit zu schaffen. Unterneh-
men miissen ihre IT-Systeme so
gestalten, dass sie kontinuierlich
neue Technologien integrieren
konnen. Nur mit einer solchen
flexiblen Infrastruktur bleibt der
Anschluss an das sich rasch ent-
wickelnde InsurTech-Okosystem
erhalten.

Von Al-Pilot zur
produktiven ,Agentic Al"

Noch vor zwei Jahren prdsen-
tierten viele Versicherungsun-
ternehmen auf Konferenzen vor
allem Pilotprojekte im Bereich
Generative Al. Demonstrationen
von Chatbots oder automatisier-
ten Textgeneratoren sorgten fiir
Aufmerksamkeit, doch der
Sprung in die breite Anwen-

dung blieb hiufig aus.

Auf der InsurTech In-
sights 2026 zeigte sich deut-
lich: Diese Phase liegt hinter
uns. Der Fokus verschiebt
sich zunehmend in Rich-
tung ,Agentic AI“ - also
KI-Systeme, die nicht nur
Inhalte generieren, sondern
eigenstindig komplexe
Aufgaben und Workflows
ausfiihren.

Dabei handelt es sich um
KI-Agenten, die beispiels-
weise im Underwriting, im
Schadenmanagement oder
in der Kund:innenkommu-
nikation ganze Prozessket-
ten bearbeiten konnen. Ein
solcher Agent kann Doku-

mente analysieren, relevante Da-
ten extrahieren, Entscheidungen
vorbereiten und anschlief3end
den nachsten Prozessschritt aus-
16sen - oft ohne menschliche In-
tervention.

Die zentrale Frage lautet nun:
Wie ldsst sich KI sicher und ska-
lierbar in einer Organisation be-
treiben? Gerade hier stehen viele
Unternehmen erst am Anfang.
Wihrend einzelne Teams erfolg-
reich KI-Anwendungen entwi-
ckeln, stellt sich schnell die He-
rausforderung, diese Losungen
iiber die gesamte Organisation
hinweg zu integrieren. Governan-
ce-Strukturen, Sicherheitskon-
zepte und klare Verantwortlich-
keiten werden zu entscheidenden

Erfolgsfaktoren.
Ein besonders spannender
Diskussionspunkt betrifft die

Organisation mehrerer KI-Agen-
ten. Wenn verschiedene Agen-
ten miteinander interagieren,
entstehen neue Formen digitaler
Zusammenarbeit. Einige Unter-
nehmen experimentieren mit so-
genannten Schwarm-Modellen,
bei denen mehrere spezialisier-
te Agenten gemeinsam an einer
Aufgabe arbeiten und sich gegen-
seitig kontrollieren.

Dabei wurde jedoch auch eine
wichtige Praxiswarnung ausge-

sprochen. Mehrere Speaker:in-
nen beschrieben KI-Agenten mit
einem augenzwinkernden Ver-
gleich: ,,Agents behave like teen-
agers.” Sie benotigen klare Regeln
und prazise Anweisungen. Ohne
eine sorgfdltige Steuerung kon-
nen sie unerwartete Entscheidun-
gen treffen oder Prozesse in eine
falsche Richtung lenken.

Mit anderen Worten: Der pro-
duktive Einsatz von Agentic Al er-
fordert nicht nur technologische
Kompetenz, sondern auch organi-
satorische Disziplin.

Human-centric Al -
Der Mensch bleibt der
entscheidende Faktor

Trotz aller technologischen Inno-
vationen wurde auf der Konferenz
ein Aspekt besonders deutlich:
Die Zukunft der Versicherungs-
branche wird nicht allein durch
Technologie entschieden.

Der Begriff ,Human-centric
AI" tauchte in zahlreichen Vor-
trdgen und Diskussionen auf.
Was zundchst wie eine ethische
Leitlinie klingt, entwickelt sich
zunehmend zu einem handfesten
strategischen Erfolgsfaktor. Die
zentrale Frage lautet nicht mehr,
ob kiinstliche Intelligenz einge-
setzt wird. Diese Entscheidung ist
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langst gefallen. Entschei-
dend ist vielmehr, wo KI
eingesetzt wird - und wann
der richtige Zeitpunkt fiir
menschliche  Interaktion
ist.

Die erfolgreichsten Un-
ternehmen setzen auf hyb-
ride Modelle. Sie gestalten
ein moglichst nahtloses di-
gitales Kund:innenerlebnis,
bei dem die Routineprozes-
se weitgehend automati-
siert ablaufen. Gleichzeitig
stellen sie sicher, dass bei
komplexen oder emotional
belastenden Situationen so-
fort menschliche Expert:in-
nen eingebunden werden.

Gerade im Schadenfall
zeigt sich die Bedeutung
dieses Ansatzes besonders
deutlich. Wahrend einfa-
che Schdden automatisiert bear-
beitet werden konnen, erfordern
sogenannte Critical Claims hiufig
ein hohes Maf3 an Empathie und
personlicher Betreuung. Hier ent-
scheidet nicht nur die Geschwin-
digkeit der Regulierung iiber
die Kund:innenzufriedenheit,
sondern auch die Qualitdt der
menschlichen Interaktion.

In diesem Zusammenhang
wurde ein neuer Begriff disku-
tiert: ROAI - Return on Adopta-
bility of Al. Wahrend klassische
ROI-Betrachtungen vor allem
wirtschaftliche Effekte messen,
geht es beim ROAI um eine um-
fassendere Frage: Wo ergibt der
Einsatz von KI tatsdchlich Sinn
- organisatorisch, wirtschaftlich
und auch aus Sicht der Kund:in-
nen?

Denn die Digitalisierung birgt
auch eine potenzielle Gefahr: Sie
kann zur Entfremdung zwischen
Unternehmen und Kund:innen
fiihren. Wenn automatisierte Sys-
teme ausschliefllich auf Effizienz
optimiert sind, kann der mensch-
liche Aspekt der Versicherungs-
dienstleistung verloren gehen.

Die Herausforderung besteht
daher darin, Technologie so ein-
zusetzen, dass sie Vertrauen
starkt, statt es zu untergraben.

Kiinstliche Intelligenz kann da-
bei wertvolle Unterstiitzung leis-
ten - etwa in der personalisierten
Ansprache, in der Analyse von
Kund:innendaten oder in der Ent-
scheidungsunterstiitzung im Ver-
trieb.

Doch letztlich bleibt der
Mensch der entscheidende Fak-
tor.

Was bedeutet das fiir
die osterreichische
Makler:innenbranche?

Fiir die osterreichische Makler:in-
nenlandschaft lassen sich aus den
Diskussionen in London mehrere
klare Schlussfolgerungen ziehen.

Erstens: Die technologische
Entwicklung der Branche schrei-
tet schneller voran als viele Markt-
teilnehmer:innen erwarten. KI
wird in den kommenden Jahren
zunehmend in operative Prozes-
se integriert werden. Zweitens:
Datenqualitdt und Systeminteg-
ration werden zu entscheidenden
Wettbewerbsfaktoren. Unterneh-
men, die ihre Daten strukturiert
verwalten und ihre Systeme offen
gestalten, werden Innovationen
schneller nutzen konnen.

Und drittens - vielleicht die
wichtigste Erkenntnis: Gerade in

einer zunehmend digitalen Welt
gewinnt der personliche Kontakt
weiter an Bedeutung. Versiche-
rungsmakler:innen verfiigen
hier iiber einen strukturellen
Vorteil. Thre Stdrke liegt nicht
allein im Zugang zu Produkten,
sondern in der personlichen Be-
ratung, im Verstdndnis individu-
eller Lebenssituationen und in
der Begleitung von Kund:innen
in schwierigen Momenten.

Die InsurTech Insights 2026
hat eindrucksvoll gezeigt, dass
Technologie und personliche
Beratung keine Gegensitze sein
miissen. Im Gegenteil: Richtig
eingesetzt kann kiinstliche In-
telligenz genau jene Aufgaben
ibernehmen, die bisher Zeit
und Ressourcen gebunden ha-
ben - und damit mehr Raum fiir
das schaffen, was den Kern des
Makler:innenberufs ausmacht:
personliche Beratung und Ver-
trauen.

Fiir die Osterreichische Mak-
ler:innenbranche liegt darin eine
grofde Chance. Denn gerade in ei-
ner Branche, die zunehmend von
Technologie geprdgt ist, wird die
Verbindung aus digitaler Kompe-
tenz und menschlicher Beratung
zum entscheidenden Erfolgsmo-
dell der Zukunft. M
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Die Rechtsservice- und Schlich-
tungsstelle (RSS) des Fachverban-
des der Versicherungsmakler und
Berater in Versicherungsangele-
genheiten blickt auf ein arbeits-
reiches und zugleich richtungs-
weisendes Jahr 2025 zurtick. Die
weiterhin hohe Zahl an Schlich-
tungsantrigen zeigt, dass die RSS
innerhalb der Maklerschaft und
dartiber hinaus als verlissliche
und spezialisierte Anlaufstelle fiir
die auflergerichtliche Beilegung
von Versicherungsstreitigkeiten
etabliert ist. Zugleich ist es gelun-
gen, Verfahren weiter zu straffen
und die Bearbeitungsdauer spiir-
bar zu verkirzen.

Mit dem Jahreswechsel war
die RSS auch personell von einer
wichtigen Veridnderung geprigt.
Sen.Pris. d. OLG Wien i.R. Hofrat
Dr. Gerhard Hellwagner schied
mit Ende 2025 aus seiner lang-
jahrigen Funktion als Vorsitzen-
der aus. Er pragte die Arbeit der
Schlichtungskommission ~ uber
viele Jahre hinweg mit hoher ju-

Hon.-Prof. Sen.-Prés. d. OGH i.R. Dr. Johann Héllwerth und Univ.-Prof.in Dr.in
Sonja Bydlinski

ristischer Prizision
und lésungsorientier-

Rechtsservice- und
Schlichtungsstelle

ter Arbeitsweise. Mit

1. Janner 2026 iber-

nahm Hon.-Prof. Sen.-Pris. d.
OGH i.R. Dr. Johann Hoéllwerth
gemeinsam mit Univ.-Prof.in
Dr.in Sonja Bydlinski den Vorsitz.
Damit bleibt die RSS auch wei-
terhin durch eine fachlich hoch-
rangig besetzte und unabhingige
Fuhrung geprigt, die der speziali-
sierten auflergerichtlichen Streit-
beilegung in Versicherungsfragen
besonderes Gewicht verleiht.

Erfreuliche Statistik und
beschleunigte Verfahren

Im Jahr 2025 gingen bei der
RSS 93 neue Schlichtungsan-
trige ein, gleichzeitig konnten
105 Akten erledigt werden. Die
uberwiegende Zahl der einge-
brachten Fille betraf erneut De-
ckungsstreitigkeiten =~ zwischen
Versicherungsnehmer:innen und
Versicherern, wobei Versiche-

rungsmakler:innen als Antrag-
stellervertreter:innen auftraten.
Dieser Bereich machte mit 83 Fail-
len beziehungsweise 89,2 Prozent
weiterhin den klaren Schwer-
punkt aus. In drei Fillen ging es
um Streitigkeiten zwischen Ver-
sicherungsmakler:innen und Ver-
sicherern, in finf Fillen wandten
sich Versicherungsnehmer:innen
wegen moglicher Fehlberatung
durch eine:n Versicherungsmak-
ler:in an die RSS.

Auch bei den betroffenen Spar-
ten setzte sich ein bereits bekann-
ter Trend fort. Mehr als ein Drittel
der Schlichtungsantrige, konkret
36 Prozent, entfiel auf die Rechts-
schutzversicherung. Die Eigen-
heimversicherung inklusive ihrer
Teilsparten lag erneut auf Platz
zwei. Dazu kamen regelmiflig
Falle aus unterschiedlichen be-
trieblichen Versicherungen, ins-

gesamt 15 Antrige, davon
11 aus der Betriebs-Haft-
pflicht. Damit zeigt sich ein-
mal mehr, dass die RSS vor
allem dort gefragt ist, wo
Deckungsfragen besonders
konflikttrichtig und recht-
lich anspruchsvoll sind.
Positiv  hervorzuheben
ist vor allem die Verfahrens-
dauer. Die durchschnittliche
Bearbeitungszeit sank 2025
auf 79 Tage und lag damit
deutlich unter dem Vor-
jahreswert von 106 Tagen.
Selbst jene Fille, die in der
Schlichtungskommission
behandelt werden mussten,
konnten  durchschnittlich
innerhalb von 93 Tagen er-
ledigt werden. Von den 105
erledigten Fillen wurden 65
Falle in 17 Sitzungen durch
die Schlichtungskommissi-
on behandelt, 14 Antrige
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Link zum Jahres- &
Tatigkeitsbericht der RSS 2025

durch die jeweiligen Vorsitzenden
auflerhalb einer Sitzung erledigt
und 26 Antrige noch vor einer
Sitzung zuriickgezogen. Diese
Entwicklung unterstreicht, dass
die in den vergangenen Jahren
gesetzten Mafinahmen zur Ver-
fahrensbeschleunigung Wirkung
zeigen.

Ein differenzierter Blick auf die
Erledigungen zeigt zudem, dass
die RSS nicht nur schlichtet, son-
dern auch Orientierung bietet. In
rund 40 Prozent der Fille wurde
die rechtliche Argumentation der
Versicherungsnehmer:innen zu-
mindest teilweise bestitigt oder
es kam im Laufe des Verfahrens
zu einer einvernehmlichen Lé-
sung. Rund 31 Prozent der
Falle entfielen auf abgewie-
sene oder wegen inhaltli-
cher Aussichtslosigkeit zu-
riickgezogene Antrige. In
weiteren 29 Prozent konnte
keine formelle Empfehlung
abgegeben werden oder ein
Antrag wurde wegen Unzu-
standigkeit zuriickgezogen,
etwa weil offene Beweisfra-
gen nur in einem gerichtli-
chen Verfahren geklart wer-
den kénnen.

Herausfordernd  bleibt
die Zusammenarbeit mit
Teilen der Versicherungs-
wirtschaft. In 35 von 79
Fillen - also in 44,3 Pro-
zent — beteiligten sich die
antragsgegnerischen Versi-

cherungen nicht am Verfah-
ren der Schlichtungskom-
mission. Dennoch konnte
die Kommission in diesen
Fallen auf Basis der vorlie-
genden Unterlagen sachlich
und unabhingig entschei-
den: In 16 Verfahren wur-
de die Rechtsauffassung
der Versicherung bestitigt
und der Antrag abgewiesen.
Dies zeigt deutlich, dass
die RSS ihre juristische Un-
abhingigkeit konsequent
wahrt und die Geschifts-
stelle die Verfahren so gut
vorbereitet, dass auch ohne
Stellungnahmen belastbare
Entscheidungen méglich sind.
Uber die eigentliche Schlich-
tungstatigkeit hinaus blieb die
RSS auch 2025 fachlich sichtbar.
Aktuelle Empfehlungen werden
redaktionell bearbeitet und in der
Fachzeitschrift ,Versicherungs-
makler veroffentlicht. Anony-
misierte Entscheidungen samt
Leitsatzen stehen zudem auf der
Webseite des Fachverbandes so-
wie in der Rechtsdatenbank des
Manz-Verlags zur Verfiigung.
Besonders praxisrelevante Emp-
fehlungen erscheinen dariiber
hinaus seit 2019 auch in der Zeit-
schrift fur Versicherungsrecht
(ZVers). Zusatzlich prisentierten
Univ.-Prof. Dr. Sonja Bydlinski

und Mag. Christian Wetzelberger
ausgewdihlte Fille bei Fachveran-
staltungen und leisteten damit
einen wichtigen Beitrag zum Wis-
senstransfer innerhalb der Bran-
che.

Auch als Beratungsstelle war
die RSS stark gefragt. Die Mitar-
beiter:innen beantworten jihr-
lich mehr als 300 schriftliche
und miundliche Anfragen von
Funktionir:innen, Versiche-
rungsmakler:innen und Kund:in-
nen. Gemeinsam mit dem Fach-
verband erstellt die RSS zudem
monatlich den RSS-/Versiche-
rungsrechts-Newsletter, in dem
aktuelle Judikate, rechtliche Ent-
wicklungen und vermittlerrele-
vante Themen kompakt und pra-
xisnah aufbereitet werden.

Fiir 2026 rechnet die RSS mit
einem vergleichbaren Antragsvo-
lumen. Ziel bleibt es, die Bearbei-
tung weiter effizient zu gestalten
und zugleich jene Versicherungs-
unternehmen stirker einzubin-
den, die bisher nicht aktiv am
Schlichtungsverfahren  teilneh-
men. Der Tatigkeitsbericht 2025
zeigt damit eine Institution, die
nicht nur Streitfille bearbeitet,
sondern sich lingst als fachlich
fundierte, unabhingige und in
der Praxis stark nachgefragte Ser-
viceeinrichtung der Branche etab-

liert hat. M
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Kontroverses Aus fur das Verbrenner-Aus

Autoindustrie und von der Auto-
mobilproduktion stark abhdngige
Linder wie Deutschland haben
sich Hand in Hand mit der fakti-
schen Realitdt durchgesetzt. Die
EU-Kommission redet sich ihren
Riickzieher schon und spricht von
~Mafdnahmen fiir einen sauberen
und wettbewerbsfihigen Auto-
mobilsektor”. Selbstreflexion und
das Eingestehen von Fehlern sind
bekanntlich nicht die Stirken der
europdischen Politik.

90 Prozent statt 100
Prozent

Automobilhersteller:innen miis-
sen nicht mehr 100 Prozent der
Auspuffemissionen verhindern,
sondern ,nur“ mehr 90 Prozent.
Die verbleibenden zehn Prozent
Emissionen sollen durch die Ver-
wendung von CO,-armem Stahl
aus der EU oder durch Biokraft-

Jetzt also doch: Die EU kippt das fiir 2035 geplante
Aus fiir Verbrennungsmotoren in Pkw. Oder weicht

es zumindest so weit auf, dass auch nach 2035 (unter
bestimmten Voraussetzungen) weiterhin diesel- und
benzinbetriebene Pkw neu zugelassen werden diirfen.

von Andreas Dolezal

stoffe kompensiert werden. Da-
mit konnen Plug-in-Hybride,
Range Extender, Mildhybride und
Fahrzeuge mit Verbrennungsmo-
tor auch nach 2035 weiterhin neu
zugelassen werden.

Zufriedenheit, aber auch
Kritik

Begleitet wird das gekippte Ver-
brenner-Aus von zahlreichen
Kommentaren. Die konservative
Politik ist zufrieden mit sich und
dem Erreichten. Interessenvertre-
ter:innen der Wirtschaftsind nicht

ganz zufrieden, denn die Rah-
menbedingungen, unter denen
weiterhin Verbrenner zugelassen
werden konnen, sind streng und
womoglich gar nicht erfiillbar
(wie etwa CO_-armer Stahl ,made
in EU“). Klimaschiitzer:innen ha-
ben selbstverstindlich Schnap-
patmung und beklagen lautstark,
dass uns die CO_,-Emissionen von
Diesel- und Benzinstinkern direkt
in die Klimaholle befordern wer-
den. Griine Ideolog:innen sehen
ohne Zwang zum Elektroauto die
europdische Autoindustrie noch
weiter hinter chinesische Her-
steller:innen zuriickfal-
len. Und Elektroauto-
fahrer:innen verstehen
schlicht die Welt nicht
mehr.

Randthema vs.
echte L6sung

Am Ende bleibt eine
Neuregelung, die so-
wohl der Vernunft als
auch der normativen
Kraft des Faktischen
folgt. Dass wir fiir die
klimafreundliche Mo-
bilitdat der Zukunft eine
echte, ebenso leistbare
wie  massentaugliche
Losung brauchen (und
nicht nur den ideolo-
giegetriebenen Wech-
sel von Verbrennungs-
zu Elektromotoren im
Pkw), geht in der aufge-
regten Diskussion ein-
mal mehr unter. M
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Kfz- und Motorradtarife 2026

tiberarbeitet

Fur 2026 wer-

VAV Versicherungs-AG

den sowohl der
Motorradtarif

als auch der Kfz-Tarif des Versi-
cherungsunternehmens tberar-
beitet. Im Mittelpunkt stehen
eine prazisere Risikobewertung,
erweiterte Kaskoleistungen, zu-
satzliche Deckungsoptionen so-
wie der weitere Ausbau digitaler
Prozesse.

Im Motorradbereich richtet
sich der neue Tarif laut Unterneh-
men vor allem an Fahrer:innen
leistungsstarkerer =~ Maschinen
mit héherem Hubraum, die be-
wusst auf extreme Motorleistung
verzichten und vorausschauend
unterwegs sind. Dieses Profil soll
sich in einer differenzierten Pra-
miengestaltung widerspiegeln.

Zu den zentralen Anderungen
zdhlt der generelle Einschluss der
groben Fahrlissigkeit in der Kas-
koversicherung. Damit bleibt der
Versicherungsschutz auch dann
bestehen, wenn ein Schaden
durch einen grob fahrlissig ein-
gestuften Fahrfehler verursacht
wird. Dariiber hinaus werden die
Annahmerichtlinien fir altere

Fahrzeuge erweitert: In der
Teilkasko konnen Motor-
rader kunftig bis zu einem
Alter von 15 Jahren versi-
chert werden, in der Voll-
kasko bis zu zehn Jahren.

Neu ist auflerdem die
Moglichkeit,  motorradspezifi-
sche Sicherheitsbekleidung wie
Helm, Jacke, Hose, Handschu-
he und Stiefel gegen Mehrpri-
mie mitzuversichern. Auch im
Kfz-Bereich gibt es fur 2026 An-
passungen. Hintergrund sind
unter anderem steigende Repa-
raturkosten, komplexere Fahr-
zeugtechnologien sowie der
wachsende Anteil von Elektro-
und Hybridfahrzeugen. Der neue
Tarif baut auf der bestehenden
Typklassensystematik auf, die
laut Versicherungsunternehmen
rund 70 Millionen Datensitze
umfasst. Kunftig sollen zusatzli-
che Datenquellen und verfeinerte
Bewertungsparameter in die Ta-
rifierung einfliefien.

Neben Marke, Typ, Fahrzeu-

BT E=En
F |
MBI E

Christian Sipocz

galter und Kilometerleistung
werden dabei auch Kriterien
wie Nutzer:innenkreis, indivi-
duelles Fahrprofil und aktuelle
Entwicklungen bei Reparatur-
kosten berucksichtigt. Ziel ist
eine prazisere, risikogerechte
Pramienkalkulation. Zu den Leis-
tungsmerkmalen des Kfz-Tarifs
2026 =zihlen Haftpflichtversi-
cherungssummen von bis zu 30
Millionen Euro, der pramienfreie
Einschluss der groben Fahrlis-
sigkeit in den Kaskovarianten,
flexible Selbstbehalte sowie eine
Neuwertentschadigung von bis
zu 48 Monaten.

Fur Elektro- und Hybridfahr-
zeuge bleibt das bestehende
E-Paket erhalten. Akkumulato-
ren und Ladekabel sind damit

Forderungen sichern.

Liquiditat starken.

Die R+V-Warenkreditversi

herung gibt



bis zu 60.000 Euro versichert,
einschliefdlich Schutz bei Kurz-
schluss, Uberspannung, Bedie-
nungsfehlern und Entsorgungs-
kosten.

Parallel dazu werden die digi-
talen Abliufe weiter ausgebaut.
Das betrifft unter anderem die
elektronische  Antragsprifung,
KlI-gestiutzte Schadenanalyse so-
wie Echtzeit-Schnittstellen fir
Makler:innen und Vertriebspart-
ner:iinnen. Im  Vertriebspart-

ner:innenportal VAV PRO stehen

zusitzlich Funktionen wie die
Online-Schadenmeldung sowie
die Einsicht in Vertrags- und Pra-
mieninformationen zur Verfu-
gung.

Christian Sip6cz, Vorstands-
mitglied der VAV Versiche-
rungs-AG, sagt zum neuen Mo-
torradtarif: ,Mit dem neuen
Motorradtarif setzen wir bewusst
auf eine klare Zielgruppenorien-
tierung und eine risikogerechte
Pramiengestaltung. Wir bieten
mehr Sicherheit durch erweiterte

Kaskodeckungen, flexible Annah-
merichtlinien und optionale Zu-
satzleistungen.”

Zum Kfz-Tarif 2026 erklart
Sipécz: ,,Mit dem Kfz-Tarif 2026
verbinden wir prizise, daten-
basierte Risikobewertung mit
durchgingiger  Digitalisierung.
Unser Anspruch ist klar: trans-
parente Priamien, effiziente Pro-
zesse und ein leistungsstarkes
Produkt, das den Anforderun-
gen moderner Mobilitat gerecht

wird.” M

Motorradsaison startet - Unfallrisiko bleibt hoch

Mit den ersten warmen Tagen
startet auch die Motorradsaison
- und damit steigt das Unfallrisi-
ko. Die Zahlen bewegen sich seit
Jahren auf hohem Niveau, ein
weiterer Anstieg ist wahrschein-
lich. Hauptursachen bleiben
tberhéhte Geschwindigkeit und
das Ubersehen von Motorradern.
Da Biker im Gegensatz zu Au-
tofahrer:innen kaum geschitzt
sind, fallen die Unfallfolgen oft
besonders schwer aus.
Gleichzeitig boomt das Motor-
radfahren: Wahrend der Pkw-Be-
stand in Osterreich in den ver-
gangenen 25 Jahren moderat
gewachsen ist, hat sich die Zahl

der Motorrader mehr
als verdoppelt. Den-

Kuratorium fir
Verkehrssicherheit

noch zeigt die Unfall-

statistik eine deutlich

hohere Gefahrdung auf zwei Ra-
dern.

,Die Zulassungen von Mo-
torradern bis 125 ccm Hubraum
sind in den vergangenen Jah-
ren besonders stark gestiegen.
Diese Fahrzeuge sind vor allem
bei jungen Menschen beliebt.
Entsprechend finden sich in der
Altersgruppe der 15- bis 24-Jah-
rigen uberdurchschnittlich viele
Unfallopfer®, so Klaus Robatsch,
Leiter des Bereichs Verkehrssi-
cherheit im KFV. Auffillig ist aber

auch ein zweiter Risikobereich:
Viele Verletzte stammen aus der
Altersgruppe der 55- bis 64-Jah-
rigen. Zudem passieren rund 41
Prozent der Unfille ohne Fremd-
beteiligung. Bei der Sicherheit
gibt es noch Luft nach oben: Hel-
me werden nahezu immer getra-
gen, vollstandige Schutzkleidung
jedoch nur von gut der Hilfte
— obwohl sie Verletzungen deut-
lich reduzieren kann und auch
rechtliche Folgen hat. Zusitzli-
chen Schutz bieten Airbag-Sys-
teme in Jacken, Westen
oder Hosen, die sich bei
einem Sturz in Sekunden-
bruchteilen  automatisch
aufblasen und Verletzun-
gen mindern kénnen. Ein
zentrales Thema bleibt das
Tempo: Motorradfahrer:in-
nen Uberschreiten hiufiger
die Geschwindigkeitslimits
als Autofahrer:innen. Ge-
rade wegen der fehlenden
Knautschzone ist eine an-
gepasste Fahrweise ent-
scheidend - unabhingig
davon, ob im Ortsgebiet,
auf Freilandstraflen oder
bei Autobahnabfahrten. M
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Initiative ,Zertifizierte Ruhestandsplaner:innen”: Ein

Weckruf gegen das ,Sich-arm-Sparen”

Bei der Altersvorsorge herrscht
Stillstand, das Pensionskonto
informiert zu spat, und die Os-
terreicher:innen sparen viel, aber
oft falsch. Mit der neuen Initia-
tive der IDD Akademie (ehemals
ITT) gehen Expert:innen aus der
Wirtschaft in die Offensive. Ab
September 2026 startet der ers-
te Lehrgang zu den ,Zertifizier-
ten Ruhestandsplaner:innen® in
Kooperation mit Austrian Stan-
dards.

,Man muss einen Stein ins
Wasser werfen, damit die ersten
Wellen entstehen®, zitiert Rudolf
Mittendorfer den Philosophen
Konfuzius. Das neue Projekt
versteht sich als Antwort auf die
Probleme in der Altersvorsorge.

Finanzjournalist Martin
Kwauka verwies auf die finan-
zielle Schieflage: Im aktuellen
Budget sind 34,2 Milliarden
Euro fiir Pensionen vorgesehen.
,Der Staat wird sich das auf Dau-
er nicht leisten kénnen®, warnt
Kwauka mit Blick auf die demo-
grafische Entwicklung.

Auch im privaten Anlagever-
halten orten die Ini-
tiator:innen Fehlent-
wicklungen. Das in
Lebensversicherungen
angesparte Kapital
sank von 83,7 Milliar-
den Euro im Jahr 2020
auf 63,2 Milliarden
Euro im dritten Quar-
tal 2025. Gleichzeitig
verdreifachten sich die
taglich filligen Einla-
gen seit 2010 auf 200,1
Milliarden Euro. Die-
ses Geld liegt nahezu
unverzinst auf Konten
und verliert durch die
Inflation an Kaufkraft.

Besonders  scharf
kritisiert Mittendorfer
die Informationspoli-

tik des Staates. Dass

IDD Akademie

Burger:innen erst ab

55 Jahren aktiv tber

ihr Pensionskonto informiert
werden, sei zu spit. Mittendor-
fer: ,Mit 55 Jahren ist es zu spit.
Die Weichen miissen friher ge-
stellt werden. Es ist politisch eine
Katastrophe und in Wahrheit ein
Betrug an der jungen Generation,
ihnen nicht reinen Wein einzu-
schenken.”

Da die Politik das Thema seit
Jahren verschleppt, will die
Wirtschaft nun selbst aktiv wer-
den. Der Lehrgang setzt auf ei-
nen ganzheitlichen Ansatz und
richtet sich an Versicherungsex-
pert:innen, Anwilt:innen, Steu-
erberater:innen, Notar:innen
sowie Lebens- und Sozialbera-
ter:innen.

Behandelt werden finanzielle,
rechtliche und persénliche Fra-
gen rund um den Ruhestand, dar-
unter Erbrecht, Vermégensuber-
tragung, Immobilienstrategie im
Alter, Pflegevorsorge sowie Pati-
ent:innenverfiigungen und Vor-
sorgevollmachten. Mittendorfer

Martin Kwauka, Rudolf Mittendorfer und Christian Schafer

setzt auf Priasenzunterricht; di-
gitale Tools in der Cloud stehen
erganzend zur Verfugung.

Der Lehrgang umfasst zwei
Semester mit insgesamt 200 Un-
terrichtseinheiten. Pro Semester
sind 100 Stunden vorgesehen,
die in geblockten Modulen von
Donnerstag bis Samstag absol-
viert werden. Die abschliefien-
de Prufung nimmt das Austrian
Standards Institute ab. Das Zer-
tifikat gilt fir drei Jahre, danach
ist eine Rezertifizierung mit dem
Nachweis von 24 Stunden fachli-
cher Weiterbildung erforderlich.

Es gehe nicht um ein neues Ge-
werbe, sondern um eine Zusatz-
qualifikation. ,Die Absolvent:in-
nen bleiben in ihrem Quellberuf,
werden aber zu besseren Be-
rater:innen®, erklirt Christian
Schifer. Ziel sei ein Netzwerk, in
dem Spezialist:innen ihre Gren-
zen kennen und Kund:innen an
weitere Expert:innen weiterver-
mitteln. M
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