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Wirtschaftskammerwahl 2025

. Christoph Berghammer wurde erneut als Fachverbandsobmann
gewahlt, unterstitzt von den Stellvertretern Rudolf Mittendorfer

und Matthias Lang.
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Herzlichen Dank!

Liebe Kolleg:innen,

Zuallererst méchte ich mich ganz
herzlich fir das Vertrauen be-
danken, das Sie mir und unserem
gesamten Fachverbandsteam
erneut schenken. Die letzten
Jahre im Dienste der Kolleg:in-
nenschaft waren intensiv und
arbeitsreich, aber zugleich sehr
konstruktiv. Wir konnten so
manche Herausforderung meis-
tern und wichtige gemeinsame
Weichen fiir die Zukunft stellen.

Auch in der kommenden Funk-
tionsperiode prisentiert sich der
Fachverband als geschlossene
Einheit. Es ist schon zu sehen,
dass wir Funktionir:iinnen im
Fachverband der Versicherungs-
makler erneut als harmonische
Gemeinschaft zusammenste-
hen: Fachliche Anliegen bilden
den klaren Mittelpunkt unseres
Handelns, wihrend parteipoli-
tische Uberlegungen bewusst in

von Christoph Berghammer

den Hintergrund tre-
ten. Besonders freut es
mich, dass mit Rudolf
Mittendorfer und Matthias Lang
zwei langjihrige Wegbegleiter
als stellvertretende Obmainner
bestitigt wurden; uns verbindet
seit Jahren ein vertrauensvolles
und konstruktives Verhaltnis.
Unmittelbar nach der Wahl
hat sich der Fachverbandsaus-
schuss voller Tatendrang an die
Arbeit gemacht. In unserer neu
ins Leben gerufenen ,Schwer-
punkt-Schmiede“ haben wir die
Leitlinien fur die neue Funkti-
onsperiode geschirft und dabei
bewusst an das Erfolgsrezept der
vergangenen Jahre angeknupft.
Regulatorische und europiische
Entwicklungen bleiben unser ro-
ter Faden: Wir werden die Euro-
pean Retail Investment Strategy
und den angekiindigten Review
der EU-Versicherungsvertriebs-
richtlinie (IDD) mit wachem

Blick begleiten. Unser Ziel bleibt
es, praxistaugliche Rahmenbe-
dingungen sicherzustellen und
dabei die Wettbewerbsfihigkeit
der Osterreichischen Versiche-
rungsmakler:innen zu stirken.

Gleichzeitig widmen wir uns
konsequent den Zukunftsfeldern
Digitalisierung und Kunstliche
Intelligenz. KI-gestiitzte Prozes-
se eroffnen neue Effizienzpoten-
ziale, verlangen jedoch einen ver-
antwortungsbewussten Umgang.
Ebenso riickt das Unterneh-
mer:innentum als wesentlicher
Bestandteil unserer tiglichen
Arbeit starker in den Fokus - von
betriebswirtschaftlicher Professi-
onalisierung bis hin zur Moderni-
sierung interner Ablaufe.

Ein zentrales Anliegen ist der
Branchennachwuchs. Wir wollen
Talente sichtbar machen, férdern
und gewinnen, damit frische Ide-
en unsere Zukunft mitgestalten.
Erginzend dazu startet der Ar-
beitskreis ,Women Wanted", der
sich gezielt fur die Forderung
von Frauen in unserer Branche
einsetzt — denn Diversitit macht
uns starker.

All diese Initiativen verfolgen
ein gemeinsames Ziel: eine star-
ke, vertrauensvolle und einheitli-
che Interessenvertretung, die Sie
aktiv unterstiitzt und Ihre Stim-
me hérbar macht. Lassen Sie uns
diesen Weg gemeinsam gehen,
Chancen nutzen und Herausfor-
derungen mutig anpacken.

Gemeinsam gestalten wir ei-
nen Berufsstand, der regulato-
risch sattelfest, technologisch
innovativ und menschlich tber-
zeugend bleibt — heute und mor-
gen.

Herzliche Griife, Thr
Christoph Berghammer M
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Bundesspartenobmann

Wirtschaftskammer Osterreich

Michael Héllerer

wurde als Ob-

mann der WKO

Bundessparte Bank und Versiche-
rungswirtschaft bestatigt.

Damit steht er weiterhin an
der Spitze der Interessenvertre-
tung fur rund 460 Banken, mehr
als 110 Versicherungsunterneh-
men sowie 16 Pensions- und Vor-
sorgekassen in Osterreich. In der
neuen Funktionsperiode hat der
WKO-Bundesspartenobmann die
Sicherung der Wettbewerbsfihig-
keit, Biirokratieabbau und die Ver-
meidung neuer Uberregulierung
zur Prioritat erklart. Osterreich
konne sich Goldplating, also tiber

Fachabteilung

Mit 1. Juni hat
Andrea Kolassa

den EU-Standard hinausge-
hende Regulierungen, nicht
mehr leisten. Zudem solle
der Zugang zu Finanzie-
rungen erleichtert werden,
um Wohnbau, Eigentum
und Altersvorsorge zu for-
dern. Hollerer fordert eine
buirokratische  Entlastung
der Finanzwirtschaft und warnt
vor der Umgehung der KIM-Ver-
ordnung durch die FMA. Er kri-
tisiert die Erweiterung des Bun-
desschatzes und die mangelnden
Impulse fiir den Aufschwung. Ein

Wiener Stadtische
Versicherung

die Kfz-Fachab-

teilung der Wie-

ner Stadtischen Versicherung
tibernommen. Zuletzt bekleidete
sie eine Fuhrungsposition bei der
Donau Versicherung, wo sie fiir
die Bereiche Lebens- und Kran-
kenversicherung verantwortlich
war. Zuvor war die gebiirtige
Wienerin, die Mathematik und
Betriebswirtschaft studiert hat,

Kooperation

Durch die Partnerschaft zwi-
schen dem Osterreichischen
Versicherungsmaklerring (OVM)
und Schaden-Manager.com ha-
ben nun mehr als 600 Mitglieder
des OVM kostenfreien Zugang zu

als Leiterin des Finanz- und
Rechnungswesens in der
Wiener Stidtischen-Grup-
pe tatig. Mit ihrer um-

fangreichen Expertise
in  Produktentwicklung,
Marktstrategien und opera-
tivem Management wird sie nun
ihre Kenntnisse im Kfz-Bereich

den digitalen Dienst-

OVM/Schaden-Manager.com

Michael Hollerer

starker Finanzplatz Osterreich
sei die Grundlage fir Wohlstand,
und die Mitglieder der Bundes-
sparte Bank und Versicherungs-
wirtschaft seien Partner:innen
fiur Wachstum und Vorsorge. M

Andrea Kolassa

der Wiener Stidtischen einbrin-

gen. M

leistungen von Scha-
den-Manager.com. Das
System erméglicht eine vollstan-

dig automatisierte Bearbeitung

von Kfz-, Eigenheim- und Haus-

haltsschiden, was sowohl Zeit
spartalsauch eine effiziente Scha-
densabwicklung  gewihrleistet.
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Dartuber hinaus profitieren die
Mitglieder von einem Netzwerk
aus 300 qualifizierten Partner:in-
nenunternehmen sowie einer
transparenten Kommunikation,
die ein Echtzeit-Schaden-Tra-

cking umfasst. Ziel der Koope-
ration ist es, den Mitgliedern zu
helfen, Schadenskosten zu re-
duzieren und den Arbeitsalltag
zu erleichtern. OVM-Prasident
Alexander Gimborn duflerte sich

Der Vorstand
der Oberdster-

Oberdsterreichische
Versicherung

reichischen Ver-
sicherung wurde
um Robert Wasner als drittes
Vorstandsmitglied erweitert. Der
56-Jihrige war zuletzt bei der
Vienna Insurance Group (VIG)
als Head Retail Insurance & Bu-
siness Support titig. ,Wir sind
iberzeugt, dass Robert Wasner
mit seiner umfassenden Erfah-
rung im Versicherungssektor und
seiner externen Perspektive neue
Impulse und frischen Wind in die
Oberosterreichische  Versiche-
rung einbringen wird“, so Max

Hiegelsberger,  Prasident
des Aufsichtsrates. Nach
dem Studium der Techni-
schen Mathematik begann
Wasner seine Karriere als
Versicherungsmathemati-
ker bei AXA-Norderstern
Colonia in Wien. Spater war
er viele Jahre im Vorstand der
UNIQA titig, wo er unter ande-
rem fir mehrere internationale
Mirkte verantwortlich war. Ro-
bert Wasner ist verheiratet und

Vermogensverwaltung

Die UNIQA

UNIQA Gruppe

Gruppe  erwei-

tert ihr Ange-

bot im Bereich Vermdégensver-
waltung und bietet nun auch
Finanzdienstleistungen fur in-
stitutionelle Kund:innen an.
Dieser Geschaftsbereich wird
bei der UNIQA Capital Markets
GmbH (UCM), der Vermégens-
verwaltungseinheit der Gruppe,
angesiedelt und verwaltet ein
Volumen von rund 22 Milliarden
Euro.

Ab 1. Juli 2025 tbernimmt
Sandra Straka die Leitung des
Vertriebs fiir institutionelle
Drittkund:innen und wird den
Aufbau dieses Geschiftsfelds

verantworten. Sie wech-

selt von Goldman Sachs
Asset Management, wo sie
zuletzt als Head of Third
Party Wealth Client Busi-
ness fur Deutschland und
Osterreich tatig war. Ihre
strategische = Kompetenz

in der Vermégensveran-
lagung wird eine Schliisselrolle
beim weiteren Wachstum und
Ausbau von UCM spielen.

Neben ihrer beruflichen Lauf-
bahn engagiert sie sich aktiv fir
Diversitait und Nachwuchsfér-
derung in der Finanzbranche.

dazu: ,Ein zusatzlicher, dufierst
praktischer Service, der unseren
Mitgliedern den Arbeitsalltag
deutlich vereinfachen wird — wir
sind erfreut uber die erfolgreiche
Zusammenarbeit.” M

Robert Wasner

Vater einer Tochter. Wihrend
der Aufsichtsratssitzung wurde
zudem der Vertrag von General-
direktor Othmar Nagl um weitere
funf Jahre verlangert. M

| Sandra Straka

Als  Grundungsmitglied und
Sponsorin von Initiativen wie
WECONOMY und Frauen im
Asset Management (FAM), setzt
sie sich fiir Vielfalt und stirkere
Vernetzung von Frauen in der
Branche ein. M
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Vertriebsleiter

Seit dem 1. April

ROLAND Rechtsschutz

2025 ist Roman
Knabl Vertriebs-
leiter von ROLAND Rechts-
schutz in der Niederlassung
Osterreich. Diese neu geschaf-
fene Position soll das Wachstum
des Versicherers in Osterreich
vorantreiben. Zuvor hatte Nie-
derlassungsleiter Martin Mos-
hammer die Vertriebsleitung
ibernommen.

Knabl bringt rund 20 Jahre
Erfahrung im Versicherungsver-
trieb mit, darunter eine lang-

Neue Mitglieder

Verfassungsgerichtshof

jahrige Tatigkeit bei der
UNIQA Osterreich Versi-
cherungen AG, zuletzt als
Regionalmanager in Wien.
Die Position von Knabl ist
Teil einer Reihe von Maf3-
nahmen, mit denen RO-
LAND Rechtsschutz seine
Prisenz in Osterreich stir-
ken mochte. Geplant sind die
Gewinnung neuer Vermittler:in-
nen, eine intensivere persénli-

Stefan Perner
und Hofratin
Angela  Julcher

wurden durch Bundesprisident
Alexander Van der Bellen als neue
Mitglieder des 6sterreichischen
Verfassungsgerichtshofs  ange-
lobt. Sie treten die Nachfolge der
ausgeschiedenen Mitglieder Hel-
mut Hoértenhuber und Claudia
Kahr an. Mit der Berufung von
Perner und Julcher wird der Ver-
fassungsgerichtshof nicht nur
fachlich verstarkt, sondern auch

Angela Julcher

verjungt. Perner ist mit 44
Jahren der jingste amtie-

rende Verfassungsrichter,
wahrend Julcher mit 52
Jahren die drittjingste ist.

Stefan Perner

Stefan Perner ist Professor

fiir Zivil- und Unternehmens-

recht an der WU Wien. Nach dem
Studium der Rechtswissen-
schaften an der Universitit
Wien promovierte er 2004
zum Dr. iur. und habilitier-
te sich 2012 fiir die Fiacher
Biirgerliches Recht, Euro-
parecht und Versicherungs-
vertragsrecht. Seit 2018
leitet er das Department fiir
Privatrecht an der WU Wien
und ist Mitherausgeber des
renommierten Lehrbuchs
zum Burgerlichen Recht
sowie der Fachzeitschrift
Versicherung in Recht und
Wirtschaft®.

Roman Knabl

che Betreuung, die Erweiterung
des Serviceangebots sowie die
Entwicklung neuer Produkte.

Stefan Perner

Angela Julcher

Angela Julcher ist seit 2011 Hof-
ratin am Verwaltungsgerichtshof
und war von 2015 bis 2025 Er-
satzmitglied des Verfassungsge-
richtshofs. Sie promovierte 1999
an der Universitit Wien und war
unter anderem Abteilungslei-
terin im Verfassungsdienst des
Bundeskanzleramts. Seit 2017
ist sie Honorarprofessorin fur
Arbeits- und Sozialrecht an der
Universitit Salzburg. Julcher en-
gagiert sich zudem in verschie-
denen Fachgesellschaften und
Fachzeitschriften im Bereich Ar-
beits- und Sozialrecht.
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Vorstandsteam

Generaldirektor Stefan Jauk wur-
de in seiner Funktion bis zum 31.
Mairz 2030 wiederbestellt.
Bernhard Lackner, der den
Vertrieb der Niederdsterreichi-
schen Versicherung AG seit 18
Jahren erfolgreich leitet, bleibt
bis Ende 2025 Vertriebsvorstand.

Patrick Lachmann, Stefan Jauk und Bernhard Lackner

Nach Ablauf seines
Vertrages wird dieser

Niederdsterreichische
Versicherung AG

auf eigenen Wunsch

nicht mehr verlingert

und er wird kunftig seine Exper-
tise in zentralen Projekten im
Beteiligungsbereich der NV ein-
bringen.

Mit 1. Mai 2025

Zirich Versicherung

hat Sandro Pi-

chorner, die Lei-

tung des Makler:innenvertriebs
bei Zurich Osterreich tibernom-
men. Er folgt auf Klaus Kurz, der
das Unternehmen in bestem Ein-
vernehmen verlisst.

Pichorner war bisher fiir das
Makler:innenservice der Ziirich
Versicherungs-Aktiengesell-
schaft in der Region Sud (Karn-
ten, Osttirol und Steiermark)
verantwortlich. Zuvor sammel-
te er umfassende Erfahrung in
verschiedenen Vertriebsfunk-
tionen innerhalb der Versiche-
rungsbranche. Nach seinem Ba-
chelorabschluss in Bank- und
Versicherungswirtschaft an der
FH Joanneum und ersten be-

ruflichen Stationen in der
Unternehmensberatung im
Bereich Financial Advisory
stief er 2022 zu Zurich Os-
terreich.

,Der Makler:innenver-
trieb ist ein wichtiger Ver-
triebsweg und fur den Er-
folg von Zurich Osterreich
zentral. Sandro Pichorner wird
durch sein Engagement und sei-
ne umfangreiche Erfahrung den
Makler:innenvertrieb weiterent-
wickeln und stirken. Er ist ein
vertriebsorientierter Experte mit
ausgepragten Fithrungsqualiti-
ten und damit eine ideale interne
Besetzung fiir unseren Makler:in-

Christian Freibauer wechsel-
te als Vorstandsvorsitzender zur
NO Vorsorgekasse (NOVK) wech-
seln, einer Tochtergesellschaft
der Niedergsterreichischen Versi-
cherung AG und der HYPO NOE.

Patrick Lachmann, der seit 19
Jahren im Unternehmen tatig ist
und umfangreiche Erfahrung im
Finanzdienstleistungsbereich so-
wie aus verschiedenen Fithrungs-
positionen im Konzern mit-
bringt, wurde in den Vorstand
berufen. Er verantwortet die Be-
reiche Informationstechnologie,
Finanzen, Schadenmanagement,
Aktuariat & Lebensversicherung,
Risiko- & Prozessmanagement,
Riuckversicherung & Nachhaltig-
keit. M

ZURN

TURI

ZURICH

Sandro Pichorner

nenvertrieb. Ich danke Klaus
herzlich fur seinen langjihrigen
Einsatz und sein personliches
Engagement fir Zurich und wiin-
sche ihm fiir seine berufliche und
persénliche Zukunft alles Gute®,
so Mag. Erwin Mollnhuber, Vor-
stand Vertrieb bei Zirich Versi-
cherungs-Aktiengesellschaft. M
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Neuer Fachverbandsausschuss und
zukunftsweisende Schwerpunkte
der Versicherungsmakler:innen-
Interessenvertretung

Berghammer, der nun seine drit-
te Funktionsperiode antritt, be-
tonte die Bedeutung europapo-
litischer Themen wie der Retail
Investment Strategy und dem
drohenden Provisionsverbot.
Mittendorfer hob die Notwen-
digkeit hervor, die offentliche
Wahrnehmung des Berufsstands
zu stirken und den Birokratie-
druck zu verringern. Lang, als
neuer Stellvertreter, wird sich auf
rechtliche Themen und die Servi-
cierung der Mitglieder konzent-
rieren.

Am 23. und 24. Juni 2025 fand die konstituierende
Sitzung des Fachverbandsausschusses

der Versicherungsmakler und Berater in
Versicherungsangelegenheiten statt. Christoph
Berghammer wurde erneut als Fachverbandsobmann
gewadbhlt, unterstiitzt von den Stellvertretern Rudolf
Mittendorfer und Matthias Lang.

Unmittelbar nach der Wahl
begab sich der neu formierte
Ausschuss zur eigens einberufe-
nen ,Schwerpunkt-Schmiede®,
um die zentralen Themen fur die
Funktionsperiode bis 2030 zu de-

finieren. Im Fokus stehen regula-
torische und europaische The-
men, Digitalisierung, Kunstliche
Intelligenz (KI), Unternehmer-
tum, Fachkrifte und die Férde-
rung von Frauen in der Branche.
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Christoph Berghammer

Matthias Lang

Strategische
Schwerpunkte und
Arbeitskreise

Regulatorische und
europdische Themen

Die Europiische Kleinanleger-
strategie und der geplante Re-
view der EU-Versicherungsver-
triebs-Richtlinie (IDD) werden
zentrale Themen sein.

Christoph Berghammer tber-
nimmt zusitzlich den Arbeits-
kreis Obleutekonferenz, der sich

mit Pressearbeit und der 6ffent-
lichen Wahrnehmung des Berufs-
stands befasst. ,Unser Ziel ist es,
die bestmoglichen Rahmenbe-
dingungen fiir unsere Mitglieder
zu schaffen und ihre Interessen
auf europiischer Ebene effektiv
zu vertreten®, betont Bergham-
mer.

Rechtliche Themen
Matthias Lang wird den Arbeits-

kreis Recht leiten und sich mit
neuen rechtlichen Herausforde-

Franz Ahm

rungen durch die fortschreitende
Digitalisierung und Datenschutz-
fragen beschiftigen. ,Zudem
wird der Datenschutz, insbeson-
dere im Hinblick auf eine ange-
kindigte Novelle der DSGVO,
eine wichtige Rolle in unserem
Arbeitskreis spielen®, fasst Lang
zusammen.

Ausbildung

Franz Ahm wird weiterhin den
Arbeitskreis Ausbildung leiten,
mit Fokus auf die Optimierung

Philip Steiner
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Katharina Freingruber

Daniel Hartl

der Prufungssituation und Aus-
bildungskurse. ,Eine fundierte
Ausbildung ist die wesentlichste
Grundlage fir ein erfolgreiches
Unternehmertum in unserer
Branche®, resiimiert Ahm.

Digitalisierung und Technologie

Philip Steiner leitet den Arbeits-
kreis Digitalisierung, der sich mit
den Megatrends Digitalisierung
und KI sowie deren Auswirkungen
auf die Branche auseinandersetzt.
oKI, mogliche Losungsansitze
und was die Versicherungsmak-
ler:innen 2.0 ausmacht werden
neben OMDS und Schnittstellen
die zentralen fir uns abzuarbei-
tenden Aufgabenstellungen sein®,
bringt Steiner die Hauptaugen-
merke auf den Punkt.

Férderung von Frauen

Katharina Freingruber leitet den
Arbeitskreis ,Women Wanted®,
der sich allgemein fiir mehr Frau-
en in der Branche einsetzt und
junge Frauen motivieren mochte,
den Beruf der Versicherungsma-
kleriin niher kennenzulernen.
JWir méchten weiterhin das Be-
wusstsein fir MEHR Frauen in
der Branche und in der Interes-
senvertretung schaffen und mit
Role-Models junge Frauen moti-
vieren, sich das Berufsbild niher

anzusehen®, sieht Freingruber die
Priorititen fir ihre Arbeit klar
vor Augen.

Koordinierung
Nachwuchsférderung

Ganz neu in dieser Funktions-
periode kommt der Arbeitskreis
Koordinierung  Nachwuchsfér-
derung hinzu. ,Es ist mir eine
grofie Freude, die Koordinierung
der Nachwuchsférderung in un-
serer Branche zu tibernehmen.
Als jungstes Mitglied des Fach-
verbandsausschusses sehe ich es
als meine Aufgabe, frische Pers-
pektiven und grofles Engagement
einzubringen, um die néichste
Generation von Fachkriften zu
unterstiitzen und zu férdern®, er-
klart Daniel Hartl seine Entschei-
dung, den neuen Arbeitskreis zu
leiten.

Zusammenarbeit und
Zukunftsperspektiven

Der Fachverbandsausschuss der
Versicherungsmakler setzt somit
klare Schwerpunkte fur die kom-
menden Jahre und zeigt sich gut
geristet, um die Herausforderun-
gen der Zukunft erfolgreich zu
meistern. Die Zusammenarbeit in
den verschiedenen Arbeitskreisen
wird entscheidend sein, um die
definierten Konzepte, Mafinah-

men und Lsungsansitze effektiv
umzusetzen. Die Mitglieder des
Fachverbands kénnen sich auf
eine starke und verlissliche Un-
terstiitzung verlassen, die ihnen
hilft, den sich wandelnden Anfor-
derungen der Branche gerecht zu
werden.

Arbeitskreise und ihre
Leiter:innen

Zusammengefasst arbeiten in
der laufenden Funktionsperiode
nachstehende Arbeitskreise und
Leiter:innen an den definierten
Konzepten, Mafinahmen und
Loésungsansitzen fur die Oster-
reichischen  Versicherungsmak-
ler:iinnen und Berater:innen in
Versicherungsangelegenheiten:

Arbeitskreis Recht:

Matthias Lang

Arbeitskreis europdische
Angelegenheiten:

Christoph Berghammer
Arbeitskreis Digitalisierung:
Philip Steiner

Arbeitskreis Ausbildung:

Franz Ahm

Arbeitskreis Koordinierung
Nachwuchsférderung:

Daniel Hartl

Arbeitskreis Women Wanted:
Katharina Freingruber
Arbeitskreis Obleutekonferenz:
Christoph Berghammer M
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SUSTAINA i
B gemeinsam besser leben

BUSINESS
SOLUTIONS

Weiterbildung
fiir Makler:innen




Portfolio-Erweiterung

Merkur Lebensversicherung

Mit Ende Mai

hat die Merkur
Lebensversiche-

rung ihr Portfolio an fondsgebun-
denen Lebensversicherungen mit
dem neuen Komfort Lebensplan
erweitert. Dieses Produkt bietet
eine Kombination aus einer ein-
fachen Anlagestruktur und indi-
vidueller Flexibilitit.

Es ist fur eine Vertragslaufzeit
von 15 bis 65 Jahren verfugbar
und unterteilt sich in drei klar
definierte Phasen. Gleichzeitig
kénnen Pramien, Laufzeiten,
Zuzahlungen, Entnahmen und
zusitzlicher Versicherungsschutz
nach den persénlichen Bedurf-
nissen angepasst werden. Auf

Wunsch kann jederzeit
in uber 110 Einzelfonds
oder in ein vordefiniertes
Fonds-Portfolio gewechselt
werden. Der Komfort Le-
bensplan ist auch als Kin-
dervorsorge Happy Kids
verfiigbar, bereits ab 25
Euro monatlich oder einer Ein-
malzahlung von 10.000 Euro.
,Kern dieses Ansatzes ist ein
Drei-Phasen-Modell, dessen Fo-
kus ab Vertragsbeginn auf der
Nutzung von Ertragschancen
liegt. Jeder Phase liegt ein pas-
sender Mischfonds zugrunde.

Michael Lacchini

Die Fonds werden mit der Zeit
schrittweise umgeschichtet, was
im Zeitverlauf niedrigere Aktien-
quoten zur Folge hat. Dabeiist das
Ziel, gegen Vertragsende mogli-
che Kursschwankungen deutlich
zu reduzieren, erklart Produkt-
manager Michael Lacchini. M

Servicefreundlichster Versicherer 2025

Im Rahmen der ,Vertrieb im Zen-
trum“-Convention in Salzburg
wurden die ,servicefreundlichs-
ten Versicherungen®, die sich
durch besonders hohe Service-
qualitit im Vertriebsalltag aus-
gezeichnet. Zum 23. Mal verga-
ben Vertriebspartner:innen und
Leser:innen von risControl ihre
Stimmen fiir den ,Servicefreund-
lichsten Versicherer®. Die Wahl
fand, wie auch in den letzten
drei Jahren, in Zusammenarbeit
mit der Weiterbildungsplattform
meine-weiterbildung statt, und
basiert auf einer mehrstufigen,
osterreichweiten ~ Online-Um-
frage, bei der Versicherungs-
makler:innen, Agent:innen und
Finanzdienstleister:innen sechs
zentrale Kategorien bewerte-
ten: Produkt und Service, Kom-
munikation und Erreichbarkeit,
Vertragsservice, Leistungsab-
wicklung, IT-Service sowie die
smenschliche Komponente®.

Das diesjihrige

risControl

Ranking wird von der
Hannoverschen  Le-
bensversicherung AG angefihrt.
Wie bereits im Vorjahr iber-
zeugte das Unternehmen durch
ein ausgewogenes und qualitativ
hochwertiges Gesamtbild und
erreichte in allen Bereichen tber-
durchschnittliche Bewertungen,
insbesondere in der ,menschli-
chen Komponente®. Jérg Illing,
Leiter Vertriebspartner & Zent-
raler Vertriebsservice, sowie die
Regionalleiter Mario Woltsche
und Martin Kaiser nahmen die
Auszeichnung entgegen: ,Wir
sagen Danke! Die Auszeichnung
ist fur uns eine Bestitigung, dass
unsere Bemiithungen, den Service
far Sie kontinuierlich zu opti-
mieren, auf fruchtbaren Boden
stoflen. Sie motiviert uns, unse-
re Services stetig weiterzuentwi-
ckeln und die hohen Erwartun-
gen weiterhin zu erfillen.”

Auf Platz zwei folgt erneut die
VAV  Versicherungs-Aktienge-
sellschaft, die sich besonders in
den Bereichen Vertragsservice,
smenschliche Komponente® und
Kommunikation/Erreichbarkeit
auszeichnet. Die VAV hebt her-
vor, dass ihre schlanken Prozes-
se und schnellen Reaktionen das
Vertrauen der Vermittler:innen
starken. Christian Sip6cz und Jo-
achim Klepp: ,Mit groer Freu-
de stehen wir das dritte Jahr in
Folge auf dem Podium des , Ser-
vicefreundlichsten Versicherer®
Osterreichs. Diese Auszeichnung
bestitigt nicht nur die hohe Qua-
litit unserer Services, sondern
vor allem das aufdergewohnliche
Engagement unserer Mitarbei-
ter:innen. Sie unterstiitzen Ver-
mittler:innen in ganz Osterreich
rasch und unkompliziert und
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Mag. Oliver Lintner (Geschaftsfuhrer meine-weiterbildung), Michael Brunner (Leiter
Partnervertrieb muki Versicherungsverein auf Gegenseitigkeit), Jorg llling (Leiter

Vertriebspartner Hannoversche Lebensversicherung AG), Dipl.-Ing. Christian Sipocz
(Vorstandsmitglied VAV Versicherungs-Aktiengesellschaft) und Doris Wrumen

(Chefredakteurin risControl)

ser Unternehmen ent-
gegennehmen durfen,
sind wir dankbar und
stolz — vor allem aber
sind wir uns dessen be-
wusst, dass solche her-
vorragenden Ergebnis-
se ohne die besondere
fachliche Expertise und
den unermiidlichen
Einsatz unserer Mit-
arbeiter:innen fir un-
sere Kund:innen und
Vertriebspartner:innen
nicht moglich wiaren.
Dafiir méchte ich mich
auch auf diesem Wege
herzlich bedanken.*

Zusammenfassend

sorgen fiir einen reibungslosen
Arbeitsalltag.”

Einen Neueinsteiger in den
Top drei ist der muki Versiche-
rungsverein auf Gegenseitigkeit.
Das Unternehmen wurde vor
allem fiir den persénlichen, un-

komplizierten Kontakt und die
starke Leistung in der Kategorie
»menschliche Komponente“ ge-
lobt. Thomas Ackerl, Vorstands-
vorsitzender, zeigte sich stolz
iiber den dritten Platz: ,Wenn wir
eine solche Auszeichnung fir un-

zeigt die Auswertung,

dass  Servicequalitit

und personliche Betreu-
ung in der Versicherungsbranche
weiterhin hochgeschitzt werden.
Wer in diesen Bereichen exzel-
lente Leistungen erbringt, wird
von den Vertriebspartner:innen
wahrgenommen und entspre-
chend honoriert. M

Die AMEISE, die Kund:innen-
und  Vertragsverwaltungssoft-
ware der ARISECUR, wurde
umfassend aktualisiert, um die
tagliche Arbeit der Vertrieb-
spartner:innen zu erleichtern
und die Benutzer:innenfreund-
lichkeit zu verbessern. Neben
einer grundlegenden Neugestal-
tung der Oberfliche, die nun
den gesamten Bildschirmplatz
ausnutzt und fiur eine bessere
Ubersicht sorgt, konnen Nut-
zer:innen weiterhin zwischen
der klassischen und der neuen
Beta-Version wechseln. Dies er-
moglicht eine schrittweise Ein-
gewthnung.

Funktional wurden mehrere
Verbesserungen implementiert:
Kund:innen- und Vertragsdaten

sind nun dauerhaft zu-

ARISECUR

sammen mit Aktiviti-
ten und Notizen sicht-
bar, was den Kontext verbessert
und die Recherchezeit verkiirzt.
Notizen sind stets sichtbar und
kénnen direkt bearbeitet wer-
den. Die Schadensliste wurde
ebenfalls iiberarbeitet, sodass
Schiden, die einem Kund:innen-
vertrag zugeordnet sind, direkt
in der Kund:innenansicht ein-
gesehen und verwaltet werden
konnen. Zudem gibt es das neue
Kund:innen-Snippet, das zent-
rale Informationen wie Name,
Alter und Kund:innenstatus auf
kompakte Weise darstellt, um
die Vorbereitung zu erleichtern.
Ein weiteres Highlight sind die
neuen Kontextmeniis, die es er-

moglichen, alle relevanten Funk-
tionen per Rechtsklick schnell
und intuitiv aufzurufen. Im Hin-
tergrund wurde die Datensicher-
heit verbessert und eine neue
Synchronisation gestartet, die
nach Ostern aktiviert wurde, um
die Aktualitit und Verfiigbarkeit
der Informationen zu gewihr-
leisten.

Fur Nutzer:innen, die regel-
maflig mit der Beta-Version ar-
beiten méchten, empfiehlt es
sich, das Banner in der AMEISE
sichtbar zu lassen, um einen
schnellen Wechsel zwischen der
klassischen und der Beta-An-
sicht zu erméglichen. M
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Nachhaltigkeit als wirtschaftliche Notwendigkeit

Vor zehn Jahren einigten sich
197 Staaten auf der UNO-Klima-
konferenz in Paris auf das Ziel,
die Erderwirmung auf unter zwei
Grad zu begrenzen. Der CO,-Ge-
halt in der Atmosphire mit 425
ppm hilts sich zur Zeit auf einen
Héchststand. ,,Handeln wir jetzt
nicht, droht laut Wissenschaft
ein Temperaturanstieg von bis
zu vier Grad in den nichsten 100
Jahren — mit dramatischen Fol-
gen wie dem Abschmelzen der
Polkappen, zunehmenden Ext-
remwetterereignissen, der Zer-
storung von Ernten und klimabe-
dingten Fluchtbewegungen nach
Europa“, warnte Kurt Weinber-
ger, Vorstandsvorsitzender der
Osterreichischen Hagelversiche-
rung, beim 15. Nachhaltigkeits-
fruhstiick.
Trotz

dieser alarmierenden

Prognosen gibt es auch Licht-
blicke: Die EU verfolgt mit dem
Green Deal eine nachhaltige
Wirtschaftspolitik und lenkt Ka-

pitalstrome verstarkt
in erneuerbare Ener-

Osterreichische
Hagelversicherung

gien. Auch Unterneh-

men iibernehmen zu-

nehmend Verantwortung, wie die
Allianz Gruppe zeigt. Gunther
Thallinger, = Vorstandsmitglied
der Allianz, betonte, dass die
Transformation zu einer klima-
neutralen Wirtschaft nicht nur
eine Frage der Nachhaltigkeit sei,
sondern auch eine wirtschaftli-
che Notwendigkeit. Versicherun-
gen und Finanzmirkte kénnen
als wichtige Unterstiitzer dieser
Entwicklung wirken. Das Un-
ternehmen selbst verfolgt Net-
to-Null-Ziele bis 2050 und setzt
bereits konkrete Mafinahmen
mit Zwischenzielen bis 2030.
So soll die Emissionsintensitit
in mehreren Unternehmens-
sparten um 45 Prozent gesenkt
werden, zunichst mit Fokus auf
emissionsintensive Firmen, die
ihre Treibhausgasemissionen
bereits berichten. Ein weiterer

Karl Gruber (Wien Energie GmbH), Anton Reinl (AGES), Gunter Griesmayr (AMA), Isabella
Kaltenegger (Energie GmbH), Andreas Steinegger (LK Steiermark), Wolfgang Petschko
(DONAU Versicherung AG), Manuela Waldner (OBB-Holding AG), Ernst Karpfinger (Die

Rubenbauern), Gunther Thallinger (Deutsche Allianz SE), Kurt Weinberger (Osterreichische
Hagelversicherung), Jorg Hipp (Allianz Elementar Versicherungs-AG), Gudrun Senk (Wiener
Linien GmbH & Co KG), Ulrike Jezik-Osterbauer (Bundesverband der Osterreichischen
Gartner), Roland Mechtler (Raiffeisenlandesbank NO-Wien), Monika Langthaler-Rosenberg
(Verein "The Schwarzenegger climate initiative”), Matthias Grin (Esterhazy Betriebe AG),
Veronika Mickel-Gottfert (SVS), Burkhard Gantenbein (UNIQA Insurance Group AG), Christian
Eltner (VVO), Stefan Jauk (NV) und Luciano Cirina (Zurich Versicherungs-Aktiengesellschaft)

Schwerpunkt liegt auf dem Aus-
bau erneuerbarer Energien und
kohlenstoffarmer = Technologi-
en. Bis 2030 soll der Umsatz aus
emissionsarmen Losungen um
150 Prozent gesteigert werden
und Investitionen in Héhe von
20 Milliarden Euro sollen bereit-
stehen.

Weinberger betonte, dass Ver-
sicherungen durch ihre Kapital-
strome eine entscheidende Rolle
bei der nachhaltigen Transfor-
mation spielen kénnen, indem
sie Investitionen von fossilen
Energietrigern weg und hin zu
erneuerbaren Energien wie Son-
ne, Wind, Biomasse, Wasser
und Geothermie lenken. Zudem
konnten sie durch gezieltes An-
lageverhalten nachhaltige Inno-
vationen férdern. Ein besonderes
Anliegen sei ihm der Schutz des
Bodens, da dieser ein
nicht erneuerbares
Gut sei, dessen Ver-
lust die Unabhangig-
keit in der Lebens-
mittelversorgung
gefihrde. Acker,
Wiesen und Walder
fungieren zudem als
wichtige CO,- und
Wasserspeicher. Die
knappe Verfigbar-
keit nutzbarer Fli-
che fir die Lebens-
mittelproduktion
sei alarmierend: Nur
drei Prozent der Er-
doberfliche kénnen
dafiir genutzt wer-
den. Jeder verbau-

te Quadratmeter
Boden stelle daher
einen  unverzicht-

baren Verlust dar.
Nachhaltigkeit  ist
keine Frage des Lu-
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xus, sondern eine Voraussetzung
far Stabilitat und Wohlstand ist.
,Unbegrenztes Wachstum auf
Kosten der Natur ist nicht mehr
zeitgemafl. Das ist altes Denken.
Wir brauchen Verantwortung,

Tatkraft und damit entschiede-
nes Handeln fiir ein neues Wirt-
schaftsdenken, in dem auch das
Natur- und Humankapital in
der volkswirtschaftlichen Ge-
samtrechnung Berticksichtigung

Konvertierungsfunktion

finden. Wir haben alle die Stell-
schrauben in der Hand - drehen
wir daran. Fiir unsere Kinder und
Kindeskinder. Fiir unseren Plane-
ten. Jetzt — nicht spiter”, schloss
Weinberger seinen Appell. M

Mit der Einfuhrung des Tarifs
01/2025 hat die ARAG ihr An-
gebot im Bereich Privatrechts-
schutz erweitert: Neu enthalten
sind die Mediation im Vertrags-
und Schadenersatzrechtsschutz,
die Konfliktberatung auch in Lie-
genschafts- und Familienrechts-
sachen sowie eine Ausweitung
der Ausfallsversicherung auf
100.000 Euro im privaten und
beruflichen Bereich.

Um den Vertriebspartner:in-
nen den Ubergang auf den neu-
en Tarif zu erleichtern, wurde im

Partner:innenportal

ARAG

(partner.arag.at) eine

digitale Umstellungs-

funktion integriert. In diesem
Portal werden alle Vertriage ange-
zeigt, bei denen eine Umstellung
moglich ist (Konvertierungsakti-
on). Durch einen Klick auf ,Kon-
vertieren“ erhalten die Nutzer:in-
nen nicht nur eine Ubersicht tiber
Pramien und Leistungen, sondern
werden auch tber zusitzliche
Leistungen und Anderungen der
Deckung informiert. Zudem kon-
nen bei Bedarf Anpassungen vor-

Die ERGO Versi-

ERGO Versicherung AG

cherung AG hat

ihren Kfz-Tarif

MobilER GO! um neue Optionen
erweitert. Zentrale Neuerung ist
ein zusatzlicher Baustein ,Ver-
kehrsunfall®, der es ermdoglicht,
typische Verkehrsunfille auch im
Rahmen einer Teilkaskoversiche-
rung abzusichern - ein Angebot,
das bislang ausschliefilich der
Vollkasko vorbehalten war.

Vor dem Hintergrund von
jahrlich rund 200.000 Verkehrs-
unfillen mit Sachschiden in Os-
terreich soll der neue Baustein
insbesondere jene Kund:innen
ansprechen, die bewusst auf eine
Vollkaskoversicherung verzich-
ten, aber dennoch ihr Fahrzeug
bei Unfillen mit anderen Ver-

kehrsteilnehmenden  ab-
gesichert wissen mochten.
Voraussetzung ist, dass
die gegnerische Person na-
mentlich bekannt ist.

Alexander Gorth, ver-
antwortlich fiir den Kfz-Be-
reichbei ERGO, verweist auf
veranderte Kund:innenbe-
diirfnisse: Viele wiirden nach den
ersten Jahren mit Vollkasko auf
Teilkasko umsteigen — der neue
Tarifbaustein ermégliche es, da-
bei nicht auf Unfallschutz zu ver-
zichten. Dariiber hinaus lisst sich
MobilER GO! mit dem D.A.S. Top
Kfz-Rechtsschutz kombinieren.
Dieser deckt auch rechtliche Aus-

genommen werden, etwa durch
die Integration von Kfz- oder
Liegenschaftsschutz. Mit einem
weiteren Klick auf , Senden” wird
der Antrag direkt bearbeitet und
der neue Vertrag automatisch po-
lizziert. Diese Aktion gilt fur alle
Vertrige, die im Partner:innen-
portal unter ,Konvertierungs-
aktion“ zur Verfiigung gestellt
und digital iber den Tarifrechner
tbermittelt werden. M

Christian Noisternig

einandersetzungen im Zusam-
menhang mit Reparaturen oder
Verkehrsunfillen ab. Christian
Noisternig, Vorstand fir Vertrieb
und Marketing, hebt hervor, dass
so eine integrierte Absicherung
fur das Fahrzeug und die damit
verbundenen Rechtsfragen ge-
schaffen werde.
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Beschwerdemanagement

Beim Financial

FMVO

Breakfast des Fi-
nanz-Marketing

Verbands Osterreich stand die
Frage im Mittelpunkt, wie Ban-
ken und insbesondere Versiche-
rungen durch gezielte Mafinah-
men gegen Unzufriedenheit die
Kund:innenbindung verbessern
kénnen. Laut Robert Sobotka,
FMVO-Vorstand und Geschifts-
fuhrer von Telemark Marketing,
zeigt die aktuelle Recommen-
der-Studie: Etwa ein Funftel der
Kund:innen ésterreichischer Ver-
sicher:innen und Banken z&hlt zu
den sogenannten Detraktoren -
also Personen, die von einer Wei-
terempfehlung ihrer Versiche-
rung absehen. Das betrifft rund
1,5 Millionen Erwachsene in Os-
terreich. Bei Versicherungen fallt
dieser Anteil etwas geringer aus
als im Bankensektor.

Die Bedeutung dieser Gruppe
isterheblich: Wahrend zufriedene
Versicherte ihre positiven Erfah-
rungen durchschnittlich dreimal
weitergeben, erzihlen unzufrie-
dene bis zu 15 Personen davon.
Die Auswirkungen auf das Image
und die Wechselbereitschaft sind
entsprechend grof3. Vor allem im

Versicherungsbereich zeigt
sich das deutlich: Laut Ver-
sicherungsmarkt-Basisstu-
die 2025 haben 25 Prozent
der Befragten im Vorjahr
einen Vertrag beendet.
Hauptgriinde waren nicht
nur wegfallender Bedarf
(29 %), sondern vor allem
Kritik an Preis-Leistung (25 %),
Abwicklung im  Schadenfall
(11 %) sowie Betreuung und Ser-
vice (jeweils rund 9 %).
Unzufriedenheit wird dabei
hiufig nicht aktiv gedufiert — vie-
le Kund:innen kiindigen kom-
mentarlos. Dieses Phinomen der
s~Unvoiced Complaints® stellt Ver-
sicherungsunternehmen vor be-
sondere Herausforderungen. Der
Wolfgang Seidel, Inhaber der ser-
vmark Unternehmensberatung,
empfiehlt, Beschwerden syste-
matisch zu analysieren und aktiv
einzuholen. Sie seien Ausdruck
eines vorhandenen Interesses an
der Geschiftsbeziehung - eine
Chance fur gezielte Intervention.
Voraussetzung sei jedoch, dass
Beschwerden individuell, nach-

Robert Sobotka

vollziehbar und lsungsorien-
tiert behandelt werden.
Entscheidend sei, das Verhal-
ten unzufriedener Kund:innen
frihzeitig zu erkennen. Mithilfe
von Kinstlicher Intelligenz las-
sen sich wiederkehrende Prob-
leme identifizieren - ob in der
Kommunikation, im Produkt
oder im Ablauf. Seidel betont:
,Nicht Begeisterung, sondern
die Vermeidung von Frust ist
die Grundlage fur dauerhafte
Bindung.“ Gerade fiir Versiche-
rungen gelte es, statt teurer
Neukund:innengewinnung den
Fokus verstirkt auf den Erhalt
der Bestandskund:innen zu legen
— durch konsequent kund:innen-
orientiertes Beschwerdemanage-
ment. M

Warum die Starkung der Zusatzpensionen heute

unerlasslich ist

In einer Pressekonferenz des Ver-
bands der Versicherungsunter-
nehmen Osterreichs (VVO) am
26.Mai 2025 wurde erneut auf die
dringende Notwendigkeit hinge-
wiesen, die zweite und dritte Sau-
le der Altersvorsorge zu stirken.
Die im Regierungsprogramm
erwihnte Stirkung ist essenzi-
ell, um das System langfristig zu

entlasten. Angesichts

VWO

der  demografischen
Veranderungen, der
steigenden Lebenserwartung
und der zunehmenden Belastung
des staatlichen Pensionssystems
fordert die Branche eine rasche
Reform der privaten und betrieb-
lichen Altersvorsorge.

Die Versicherungswirtschaft

spielt bereits heute eine zentra-
le Rolle in der 6sterreichischen
Wirtschaft. Im letzten Jahr er-
zielten die Versicher:innen ein
Pramienvolumen von 21,4 Mil-
liarden Euro, was einen Anstieg
von 5,3 Prozent im Vergleich zum
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Vorjahr darstellt. Zudem wurden
18,7 Milliarden Euro an Versiche-
rungsleistungen an Kund:innen
ausgezahlt. Christian Eltner, Ge-
neralsekretir des VVO, betonte
die Stabilitit der osterreichi-
schen Versicherungswirtschaft
und deren bedeutende Rolle als
treibende Kraft fur die heimische
Wertschépfung.

Eine aktuelle Studie des Wirt-
schaftsforschungsinstituts Eco-
nomia, vorgestellt von Christian
Helmenstein, verdeutlichte, dass
die Branche mit einer Brutto-
wertschépfung von 16,8 Milli-
arden Euro (entsprechend 3,9
Prozent der Wirtschaftsleis-
tung Osterreichs) und mehr als
186.000 Arbeitsplitzen (3,8 Pro-
zent der Gesamtbeschiftigung)
einen erheblichen Beitrag zur 6s-
terreichischen Wirtschaft leistet.
Jeder sechste Euro, der in Oster-
reich erwirtschaftet wird, hangt
direkt mit der privaten Versi-
cherungswirtschaft zusammen.
Dariiber hinaus trigt dieser tiber-
durchschnittlich produktive Sek-
tor mit mehr als 10,6 Milliarden
Euro an Steuern und Abgaben,
was 5,0 Prozent der gesamten
Steuer- und Abgabeneinnahmen
entspricht, erheblich zur Finan-
zierung Offentlicher Haushalte
bei.

Ein entscheidender Faktor fur
den Wohlstand eines Landes ist
jedoch die Altersvorsorge. Durch
den demografischen Wan-
del und die steigende Le-
benserwartung wichst der
Druck auf das staatliche
Pensionssystem.  Derzeit
fliefit bereits jeder vierte
Euro des Staatshaushaltes
in die Pensionen, und kiinf-
tig werden noch héhere Zu-
schiisse erforderlich sein.

Bedeutung der
privaten Vorsorge

Der Prisident des VVO,
Gregor Pilgram, hob her-
vor, dass die private Vor-
sorge lingst keine freiwil-
lige Zusatzleistung mehr

sei, sondern eine wesentliche
Notwendigkeit. ,Ein stabiles
Pensionssystem braucht private
Zusatzpensionen, die nicht nur
den:die Einzelne:n absichern,
sondern auch eine wichtige Ent-
lastung fiir den Staat darstellen®,
so Pilgram. In diesem Zusam-
menhang wird eine steuerliche
Férderung der privaten Vorsor-
ge als entscheidender Schritt
angesehen, um moglichst vielen
Menschen den Zugang zu einer
privaten Altersvorsorge zu er-
moglichen.

Dringender
Handlungsbedarf bei der
betrieblichen Vorsorge

Ein zentrales Anliegen des VVO
ist die Reform der betrieblichen
Altersvorsorge, die seit Jahren
immer wieder gefordert wird.
Eine Anpassung der betriebli-
chen Vorsorge nach EStG § 3 (1)
15a wird als notwendig erachtet.
Der derzeitige steuerbegiinstig-
te Freibetrag von 300 Euro ist
aus Sicht der Versicherungswirt-
schaft nicht mehr zeitgemaf und
muss dringend auf den aktuel-
len Stand der Lebenshaltungs-
kosten und Bedirfnisse ange-
passt werden. Eine Erhéhung
auf 1.200 Euro wirde lediglich
eine Indexanpassung der letzten
Jahrzehnte widerspiegeln — eine
Mafinahme, die notwendig ist,

e

Christian Eltner, Christian Helmenstein und Gregor Pilgram

um den aktuellen Anforderungen
gerecht zu werden.

Reform der
Zukunftsvorsorge als
langfristige L6sung

Dartiber hinaus sieht der VVO
die pramienbeginstigte Zu-
kunftsvorsorge als einen wich-
tigen Bestandteil der Reform.
Die seit ihrer Einfithrung vor 20
Jahren bestehenden Regelungen
sollten flexibler gestaltet und an
die heutigen Anforderungen an-
gepasst werden. Eine Uberarbei-
tung des Garantieniveaus sowie
die Offnung fiir neue Anlagemog-
lichkeiten sind aus Sicht der Ver-
sicher:innen von entscheidender
Bedeutung, um auch in Zukunft
eine zuverlissige Altersvorsorge
sicherzustellen.

Appell zum schnellen
Handeln

Die Forderungen des VVO nach
einer Reform der Zusatzpensi-
onen bestehen bereits seit Jah-
ren. Unter dem Motto ,Steter
Tropfen hohlt den Stein® hofft
die Branche, dass die kontinuier-
lichen Bemithungen nun endlich
zum Erfolg fihren. Angesichts
der sich verschirfenden Heraus-
forderungen im Pensionssystem
ist es aus Sicht des VVO unerliss-
lich, jetzt aktiv zu werden. M
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Auszeichnung fiir exzellente Kund:innenorientierung

Anfang Mai wurde in den Wie-
ner Sofiensilen der FMVO-Re-
commender-Award  verliehen.
Die Gala stand unter dem Motto
Wert der Zuversicht. Herausfor-
derungen als Chance®. Im Rah-
men der Gala wurden sechs Re-
commender-Awards und sechs
Sonderpreise an 6sterreichische
Banken und Versicherungen
tibergeben. Als Keynote-Speaker
sprach WIFO-Direktor Gabriel
Felbermayr tber die wirtschaft-
lichen Herausforderungen und
wie Zuversicht als Schliissel zum
Erfolg zurickgewonnen werden
kann.

Der FMVO-Recommen-
der-Award wird jihrlich auf Ba-
sis einer Umfrage unter 8.000
Kund:innen Osterreichischer
Finanzinstitute vergeben. Da-
bei wird der Net Promoter Score
(NPS) genutzt, um die Weiter-
empfehlungsbereitschaft der
Kund:innen zu messen. 2025
konnten sich etablierte Unter-
nehmen behaupten, aber auch

neue Gewinner:innen

FMVO-Recommender-Award

und Aufsteiger:innen
wurden geehrt.

Die GRAWE konnte sich zum
13. Mal in Folge den ersten Platz
in der Kategorie Versicherungen
sichern, was ihren kontinuier-
lichen Erfolg und die hohe Zu-
friedenheit ihrer Kund:innen
unterstreicht. Aber auch Regio-
nalversicherungen sind im Auf-
wind: Die Tiroler Versicherung
iiberzeugt mit traditionell beson-
ders hoher Kundenzufriedenheit
und siegte damit in dieser Kate-
gorie.

Im Rahmen der Gala wurden
auch sechs Sonderpreise verlie-
hen:

Die Generali erhielt doppelte
Auszeichnungen: den Sonder-
preis fur ,Beste Kund:innenbe-
ratung” und das Siegel fiir ,Sehr
gute Kund:innenorientierung®.
CEO Gregor Pilgram erklarte
stolz: ,\Wir sind stolz, dass unser
kund:innenorientierter Ansatz
und unsere digitalen Lésungen

hintere Reihe v.l.: Sigrid Spork (Moderation), Erich Mayer (Finanz-Marketing Verband
Osterreich), Thomas Ackerl (muki Versicherungsverein auf Gegenseitigkeit), Georg
Schneider (GRAWE), Maximilian Clary und Aldringen (Erste Bank der oesterreichischen
Sparkassen AG), Peter Strohmaier (Steiermarkische Bank und Sparkassen AG), Gregor
Pilgram (Generali Versicherung AG), Peter Tiefenthaler (Tiroler Sparkasse Bank AG),
Jurgen Brockhoff (Bank fur Tirol und Vorarlberg AG), Richard Leitner (Bankstellen
Raiffeisenlandesbank Oberdsterreich), Robert Sobotka (Telemark Marketing) vordere
Reihe v.l.: Bernhard Lackner (Niederdsterreichische Versicherung), Isolde Stieg (Tiroler
Versicherung V.a.G.), Doris Wendler (Wiener Stadtische Versicherung AG)

so positiv bewertet werden. Die-
se Auszeichnungen sind eine Be-
statigung fur unsere tagliche Ar-
beit.“ Zusitzlich wurde Generali
mit einem herausragenden Net
Trust Score von 22 Punkten fur
ihre Vertrauensbildung bei der
Schadensabwicklung ausgezeich-
net.

Die Niederésterreichische Ver-
sicherung wurde fir das ,Beste
Schadensmanagement” und die
»Sehr gute Kund:innenorientie-
rung“ ausgezeichnet. Besonders
positiv hervorzuheben war die
schnelle und effiziente Scha-
densabwicklung nach der Hoch-
wasserkatastrophe 2024. Stefan
Jauk, Generaldirektor der NV,
sagte: ,Diese Auszeichnungen
bestitigen unseren Weg und den
hohen Anspruch an unsere Leis-
tungen im Schadensfall. In Notla-
gen zeigen sich die wahren Star-
ken eines Unternehmens.”

Die Wiener
Stadtische  Versiche-
rung erhielt den Son-
derpreis fur das ,Beste
Kund:innenservice®,
mit besonders hohen
Bewertungen im tele-
fonischen und digitalen
Service. Doris Wendler,
Vorstandsdirektorin
der Wiener Stadtischen,
betonte das kontinu-
ierliche  Engagement
des Unternehmens fur
die Zufriedenheit ihrer
Kund:innen.

Der Muki Versiche-
rungsverein auf Ge-
genseitigkeit wurde fir
seine hohe Kund:in-
nenzufriedenheit in der
Kategorie ,Direkt- und
Spezialversicherungen®
ausgezeichnet. CEO
Thomas Ackerl erkliarte:
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sErfolgreiche Ergebnisse wiren
ohne das Engagement unserer
Mitarbeiter:innen und die Un-
terstitzung unserer Kund:innen
nicht méglich.“ Insgesamt wur-

den 24 Unternehmen mit dem
FMVO-Recommender-Giitesiegel
fur ,exzellente®, ,hervorragende®
und ,sehr gute“ Kund:innenori-
entierung ausgezeichnet. Dies

zeigt den kontinuierlichen Fort-
schritt der osterreichischen Ver-
sicherungsbranche in Bezug auf
Qualitat und Kund:innenzufrie-
denheit. M

Weltweites Wachstum in der Versicherungsbranche

Im Jahr 2024 wuchs der éster-
reichische  Versicherungsmarkt
um sieben Prozent und erreich-
te ein Gesamtvolumen von 23,5
Milliarden Euro. Die Sachversi-
cherung legte nach dem aufierge-
woéhnlichen Vorjahr moderat um
5,9 Prozent zu. Besonders stark
entwickelte sich die Krankenver-
sicherung mit einem Plus von
10,8 Prozent, bleibt mit 13,5 Pro-
zent Anteil am Gesamtmarkt je-
doch ein kleineres Segment. Po-
sitiv hervorzuheben ist auch das
Comeback der Lebensversiche-
rung, die nach Jahren der Stag-
nation erstmals wieder zulegen
konnte.

Weltweit fiel das Wachstum
laut Allianz Global Insurance Re-
port 2025 mit 8,6 Prozent sogar
noch stirker aus und tibertraf da-
mit das bereits hohe Vorjahresni-
veau von 8,2 Prozent. Insgesamt
stiegen die globalen Pramienein-
nahmen um 557 Milliarden Euro
auf rund 7 Billionen Euro.

,Das anhaltende Wachstum
des &sterreichischen Versiche-
rungsmarktes zeigt, wie hoch das
Bediirfnis nach Sicherheit und
Verlisslichkeit in unserer Gesell-
schaft ist. Besonders erfreulich
ist, dass die Lebensversicherung
nach einer lingeren Phase der
Stagnation wieder Zuwichse von
7,8 Prozent verzeichnen konnte.
Mit Pramieneinnahmen von EUR
5,5 Milliarden liegt das Markt-
volumen allerdings auf dem Ni-
veau der Jahrtausendwende vor
25 Jahren. Das verdeutlicht, wie
wichtig es ist, das Vertrauen in
die private Vorsorge nachhaltig
zu stirken und innovative Lésun-

gen fur die Zukunfts-

Allianz

sicherung unserer
Kund:innen zu entwi-

ckeln®, unterstreicht Daniel Ma-
ti¢, CEO der Allianz Osterreich.

Auch global gesehen bleibt die
Lebensversicherung mit Pramien
von 2.902 Milliarden Euro das
grofite Segment. Sie wuchs 2024
um 10,4 Prozent, vor allem durch
steigende Zinsen - insbesondere
in Nordamerika und China. Die
Sachversicherung legte global
um 7,7 Prozent zu, hauptsichlich
getrieben durch den US-Markt.
Die Krankenversicherung stieg
um sieben Prozent, mit starkem
Wachstum in Asien, wo die Nach-
frage nach privater Absicherung
besonders hoch ist.

Fir 2025 erwartet der Allianz
Global Insurance Report wei-
teres Wachstum - vor allem in
der Sachversicherung. Treiber
sind steigende Investitionen in
Infrastruktur und Verteidigung
sowie zunehmende Schiden
durch Naturkatastrophen. In
Europa liegt die Versiche-
rungsdurchdringung in der
Sachversicherung  derzeit
bei nur 2,5 Prozent — deut-
lich unter dem US-Niveau
von 4,4 Prozent. Hier wird
ein Aufholprozess erwar-
tet. Fir die europiische
Sachversicherung wird ein
jahrliches Wachstum von
4,2 Prozent prognostiziert.

In Osterreich soll der
Versicherungsmarkt in
den nichsten zehn Jahren
im Schnitt um 2,8 Prozent
pro Jahr wachsen - leicht
unter dem erwarteten

BIP-Wachstum von 3,5 Prozent.
Die stirkste Entwicklung wird
in der Krankenversicherung mit
plus 4,1 Prozent erwartet, ge-
folgt von der Sachversicherung
mit 2,6 Prozent und der Lebens-
versicherung mit 2,0 Prozent pro
Jahr. Langfristig besteht welt-
weit grofles Potenzial: Bis 2035
soll der globale Pramienpool um
rund 5.319 Milliarden Euro wach-
sen. Den grofiten Anteil daran
wird die Lebensversicherung mit
2.055 Milliarden Euro haben -
mehr als die Halfte dieses Wachs-
tums wird aus Asien und China
kommen. In der Sachversiche-
rung sollen rund 40 Prozent des
Zuwachses von 1.522 Milliarden
Euro aus Nordamerika stammen.
In der Krankenversicherung wird
ein globales Plus von 1.743 Milli-
arden Euro erwartet — hauptsich-
lich durch die starke Entwicklung
des US-Marktes. M

Daniel Mati¢
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Wenn Vereinfachung zur Verscharfung

wird - Die EU, die IDD, die MiFID und das
Missverstandnis mit der Burokratie

EU-Kommissionsprdsidentin Ur-
sula von der Leyen lisst keine
Gelegenheit aus, um zu betonen,
dass die Europdische Kommissi-
on entschlossen sei, endlich jene
tentakelartigen Auswiichse von
Biirokratie  zuriickzuschneiden,
die in vielen Mitgliedstaaten als
Paradebeispiel fiir europdische
Regelungswut gelten. ,Besser
statt mehr Regeln” soll das neue
Motto lauten - ein ambitioniertes
Vorhaben, das in der Praxis jedoch
mitunter eine eigentiimliche Dia-
lektik entfaltet.

Denn unter dem Deckmantel
der Vereinfachung kiindigt sich
im Bereich der Versicherungs-
vermittlung eine bemerkenswer-
te Entwicklung an: Nach einem
durchgesickerten ~Non-Paper“
aus Briissel wird kolportiert, dass
man erwdge, die Informations-
pflichten und Offenlegungsre-
geln der Versicherungsvertriebs-
richtlinie (IDD) kiinftig an die
strengeren Maf3stabe der Finanz-
marktrichtlinie MiFID II komplett
anzugleichen. Angeblich im Sin-
ne einer Harmonisierung und - so
die offizielle Sprachregelung - der
+Vereinfachung”.

Erwin Gisch

Briissel entdeckt die Liebe zur Burger:innennéahe ...
oder behauptet es zumindest.

von Erwin Gisch, Fachverbandsgeschaftsfihrer

Doch genau hier beginnt das
begriffliche Missverstdndnis.
Denn was der europdische Ge-
setzgeber als Vereinfachung zu
verkaufen versucht, wirkt aus
Sicht der Normunterworfenen -
also jener, die tagtdglich mit den
rechtlichen Vorschriften arbeiten
miissen - wie eine weitere Schicht
regulatorischen Betons. Die Vor-
stellung, dass weniger Biirokratie
dadurch entstehe, dass man diffe-
renzierte Regulierungsregime auf
das strengere von beiden nivel-
liert, diirfte fiir viele Praktiker:in-
nen und Vermittler:innen kaum
nachvollziehbar sein.

Vereinfachung bedeutet
fur die Betroftenen nicht
Gleichmacherei

Vereinfachung bedeutet nicht,
dass man die strengeren Regeln
aus einem ganz anderen Bereich
- der Finanzanlage - pau-
schal auf die Versicherungs-
vermittlung {ibertrdgt, als
handle es sich um denselben
Markt, dieselben Produkte
und dieselbe Risikostruk-
tur. Vereinfachung bedeutet
fiir Biirger:innen und Un-
ternehmer:innen: weniger
Biirokratie, weniger Form-
vorgaben, mehr Vertrauen
in die Eigenverantwortung
und in den:die miindige:n
Biirger:in, den es ja auch
noch geben soll. Wenn hin-
gegen eine ,Vereinfachung”

dazu fiihrt, dass die Offenlegungs-
pflichten fiir Versicherungsver-
mittler:innen faktisch denen von
Anlageberater:innen entspre-
chen, obwohl Versicherungen
typischerweise nicht spekulativ,
sondern existenzsichernd sind,
dann offenbart sich eine tiefgrei-
fende Schieflage in der politischen
Logik. Es entsteht der Eindruck,
dass die Kommission zwar verbal
den Biirokratieabbau predigt, in
der Sache aber nach wie vor ei-
nem zentralistischen Reflex folgt:
Gleichstellung durch Gleichma-
cherei, Standardisierung durch
Uberregulierung.

Dabei wire es gerade in einem
heterogenen Binnenmarkt wie je-
nem der EU geboten, die Differen-
zierung nicht als biirokratischen
Ballast, sondern als Ausdruck
rechtspolitischer Feinsteuerung
zu verstehen. Unterschiedliche
Regeln fiir unterschiedliche Pro-
dukte - das ist kein Mangel an Effi-
zienz, sondern ein Ausweis recht-
licher Angemessenheit. Wer hier
grobe Schablonen anlegt, redu-
ziert nicht Komplexitdt, sondern
untergrabt die Akzeptanz europa-
ischer Regulierung insgesamt.

Es bleibt also zu hoffen, dass
der Reflex, alles {iber einen regu-
latorischen Kamm zu scheren, ei-
ner differenzierten Betrachtung
weicht - und dass man in Briissel
erkennt: Vereinfachung ist nicht
automatisch Gleichmacherei.
Und schon gar keine Einladung
zur stillen Verschdrfung. M
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Informieren Sie sich bei
unserem Vertriebsteam

unter 01 53102-1450
oder auf www.ARAG.at

ARAG Mediation und Konfliktberatung

FEinfach losen statt
lange streiten.

Rechtstreit nachhaltig I6sen oder verhindern bevor er entsteht!

Mediation:

Beide Konfliktparteien kommen
mit einer neutralen Person (Medi-
ator) an einen Tisch. Mediation
steht zur Verfigung im:

* Allgemeinen Schadenersatz
+ Allgemeinen Vertragsbereich
* Arbeits- und Dienstrecht

* Liegenschaftsbereich

* Erbrecht

* Familienrecht

* ARAG web@ktiv®

* Wirtschaftsmediation

Konfliktberatung:

Wirkt préventiv - ein rechtlicher
Konflikt muss noch nicht vorlie-
gen. Eine Partei wird unterstitzt,
so dass sie den Konflikt souverdn
handhaben und eine eigenstdn-
dige Lésung herbeiflihren kann.
Konfliktberatung steht zur
Verfliigung:

* Im Arbeits- und Dienstrecht

* Im Familienrecht

* Im Liegenschaftsbereich fir
selbstgenutzte Wohneinheiten



Internationale Vernetzung fiir mehr weibliches

Leadership in der Versicherungsbranche

Im Rahmen der renommierten
Insurtech Insights Konferenz in

i

Sabine Ransback

London nahm die Initi-

Women Wanted/WIINS

ative ,Women Wanted

— Frauen fur

die Branche gesucht”
des Fachverbands der
Versicherungsmakler
am Side-Event WIINS
Elevate & Empower
teil. Das internationale
Format bringt Women
in Insurance zusam-
men — und spielt dabei
bewusst mit dem Wort-
spiel: WIINS, denn man
gewinnt immer, wenn
mehr Frauen dabei
sind.

1

Mit dabei waren zwei hoch-
karitige Speakerinnen: Jing
Liao, Chairwoman der Solera
Foundation und Chief Admi-
nistration Officer von Solera
Holdings, sowie Maria Jests De
Arteaga Larra, Head of P&C Per-
sonal Lines & Pricing and Head
of Claims bei AXA. Beide gaben
spannende Einblicke in ihre Lea-
dership-Wege und zeigten, wie
gezielte Diversitit strategische
Innovation in der Branche vor-
antreibt.

welcoll
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Ein zentrales Thema war die
Diskrepanz zwischen Einfluss
und Reprisentanz: 85 % aller
Entscheidungen zum Versiche-
rungsabschluss werden von

Frauen beeinflusst, doch in den
Fuhrungsetagen sind sie nach
wie vor unterreprasentiert. Die
Veranstaltung bot nicht nur ins-
pirierende Inhalte, sondern auch
wertvollen Raum fur personli-
chen Austausch, internationale

Vernetzung und konkre-
te Lessons Learned fiir
alle Teilnehmerinnen.
Die FV-Initiative Wo-
men Wanted setzt sich
auch weiterhin dafiir
ein, Frauen in der Ver-
sicherungswirtschaft
sichtbar zu machen, zu
vernetzen und gezielt
zu férdern - national
wie international. M

Marie-Angelique Buchrigler

Anfang Juni begrifiten Fach-
gruppenobmann Helmut Bau-
er und Geschaftsfihrer Markus
Klausner knapp 80 Teilnehmen-
de zu einem ganztigigen Fachse-
minar der Versicherungsmakler
und Berater in Versicherungs-
angelegenheiten in der Wirt-
schaftskammer Burgenland. Ein
groles Dankeschon galt Johan-

nes Stogerer, der sich

Fachgruppe Burgenland

sehr kurzfristig bereit

erklarte, fiir Gerhard

Veits einzuspringen und in exzel-
lenter Weise ,,Ausgewihlte The-
men der Betriebshaftpflichtver-
sicherung® zu prisentieren. Nach
detaillierter = Informationswei-
tergabe zur unternehmerischen
Tatigkeit und zum versicherten

Risiko, zur Gewihrleistung, der
praxisorientierten Erliuterung
der Begriffe des Verursachens,
des Verschuldens und des Haf-
tens sowie der Risikoausschlisse
und der Beweislastregeln bzw.
der Rechtsfolgen bewussten Zu-
widerhandelns gegen Vorschrif-
ten schloss Stogerer den Tag mit
dem praxiserprobten und be-
wihrten STOGERER-Modell ab.
Das Interesse an den Themen war
so grof}, dass die Teilnehmenden
auch die Pausenzeiten fur den ge-
meinsamen Austausch nutzten.
Fachgruppenobmann  Helmut
Bauer betonte abschlieflend, wie
wichtig es fur Versicherungsma-
kler:innen sei, Weiterbildungs-
veranstaltungen vor allem mit
Inhalten der Rechtsmaterie zu
nutzen, um die Interessen der
Kund:innen bestméglich zu ver-
treten. Das von den Teilnehmen-
den riuckgemeldete Feedback mit
einem Zufriedenheitswert von
97,5 Prozent in Bezug auf Se-
minarinhalt, den Vortragenden
sowie auf den Mehrwert fur die
Praxis spiegelt die Wichtigkeit
und die Exzellenz dieser Veran-
staltung wider, und selbstver-
stindlich wird die Fachgruppe
auch in Zukunft solche hochkari-
tigen Seminare anbieten. M
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WIK O R WIKIO[C

WIRTSCHAFTSKAMMER BURGENLANE SRUST WIRTSCHAFTSKAMMER GSTERREICH
Die Versicherungsmakieon S Die Versicherungsmakier

Expert:innentreffen der Versicherungsmakler

DIE (VERSICHERUNGS)WELT ORDNET SICH NEU
11. September 2025 | Seehotel Rust im Burgenland

Gute Absichten, falsche Impulse? Die Folgen der Retail Investment Strategy

1. Themenblock

WPHILE BegriiBung und Er6ffnung

KommR Helmut Bauer, Fachgruppenobmann Burgenland, KommR Mag. Gerold Stagl, Burgermeister
Freistadt Rust und KommR Christoph Berghammer, MAS, Fachverbandsobmann

Festvortrag - Die Europdische Union: Von der Friedens- zur bedrohten Gemeinschaft. Was bedeutet

09:15

das fiir Osterreich?

Generalmajor Dr. Peter Vorhofer, Berater der Bundesregierung fur nationale Sicherheit, staatliche
Resilienz, umfassende Landesverteidigung, Krisenvorsorge und Krisenbewaltigung

Die Retail Investment Strategy als Beitrag zur Savings and Investment Union - state of play

MMag. Dr. Martin Ramharter, BMF

10:45 Pause

Versicherungsmakler:in neu (?) - Anpassungsnotwendigkeiten des nationalen Rechts durch die RIS

Univ.-Prof. Dr. Stefan Perner, Zivil- & Unternehmensrecht WU Wien

Geiz ist geil oder ist die reine Kostenorientierung zu hinterfragen? Eine kritische Analyse des ,value

11:45 for money-Konzeptes” im Nicht-Lebensbereich

Michael H. Heinz, Prasident Bundesverband Deutscher Versicherungskaufleute e V. (BVK)

(3l Podiumsdiskussion inkl. Kurzvortrag ,Neue Regeln, neue Realitit: Was bedeutet die RIS in der Praxis?”

Prof. (FH) Dr. Armin Kammel, LL.M. (London), MBA (CLU), Professor (FH) fur Bankrecht und
Finanzmarktregulierung, MMag. Dr. Martin Ramharter, BMF, MMag. Stefan Trojer, Legist BMWET, Mag.
Maria Althuber-Griesmayr, Leitung Recht & Internationales VVO, Dr. Ludwig Pfleger, Stellvertretender
Abteilungsleiter Behordliche Aufsicht Uber Versicherungsunternehmen und Leiter Team Business Conduct
FMA und KommR Christoph Berghammer, MAS, Fachverbandsobmann

13:15  Mittagspause




Beziehungsdreieck Versicherungsmakler:innen,- Kund:innen und Versicherungen
- wer fahrt gegen die Einbahn?

2. Themenblock

Arbeitsverlagerung zu Lasten der Versicherungsmakler:innen? Ergebnispriasentation & Interpretation
14:30 olF
der Mitgliederbefragung

MMag. Robert Sobotka, MBA, Geschéftsfuhrer Telemark Marketing & ao. Univ.-Prof. Mag. Dr. Martin
Weichbold, Fachbereich Soziologie und Sozialgeographie Paris Lodron Universitat Salzburg

15:10 Drei ist einer zu viel? - Herausforderung bei der Kommunikation zwischen Versicherung, Makler:in und

Versicherungsnehmer:in

Priv.-Doz. Dr. Isabelle Vonkilch, LL.M. (Hamburg), Zivil- & Zivilverfahrensrecht WU Wien

15:50 Pause

Von der Ablehnung zur Aktenlawine - Ersatz der Mehraufwendungen der Versicherungsmakler:innen

16:00

durch die Versicherung?

Univ.-Prof. Dr. Sonja Bydlinski, MBA, Vorsitzende Rechtsservice- und Schlichtungsstelle (RSS) sowie
Sigmund Freud Privatuniversitat

Podiumsdiskussion ,(echte) Partnerschaft in der Versicherungsvermittlung: Herausforderungen und

16:40 Chancen im Dreieckverhiltnis”

Werner Panhauser, Vorstand Vertrieb und Marketing Helvetia, Mag. Gregor Pilgram, Prasident VVO
und Vorstandsvorsitzender Generali, Mag. Birgit Eder, CEO Hauptbevollmachtigte ARAG SE, Direktion
fur Osterreich, Mag. Matthias Lang, Fachgruppenobmann-Stellvertreter Wien und KommR Christoph
Berghammer, MAS, Fachverbandsobmann

Die Veranstaltung ist kostenlos und Vortrage kénnen mit insg. 3,5 Stunden
zur verpflichtenden Weiterbildung angerechnet werden.

Die Platze sind limitiert und werden nach dem "first come first served Prinzip" vergeben.
Die Anmeldung ist Uber meine-weiterbildung.at moglich.

Anmeldeschluss ist der 1. September 2025.



Produktpalette

Die o6ffentlichen
Diskussionen

Wiener Stadtische
Versicherung

iber Sozialsys-

tem-Reformen

lassen viele Menschen in Oster-
reich besorgt in ihre finanzielle
Zukunft blicken. 54 Prozent der
Befragten zweifeln mittlerweile
an der Effizienz des staatlichen
Pensionssystems. Im Gegensatz
dazu ist das Vertrauen in die pri-
vate Vorsorge seit 2016 um 60
Prozent gestiegen.

Eine Umfrage der Wiener
Stadtischen zeigt, dass das Be-
wusstsein fir private Vorsorge in
der Bevélkerung wachst und fur
mehr als zwei Drittel der Befrag-
ten eine wichtige Rolle spielt.

Bei der finanziellen Vorsorge
legen 80 Prozent der Befragten
Wert auf Transparenz, einfa-
che Abschlussmoéglichkeiten
und sichere Veranlagungen.

,Die letzten Jahre brachten
neue  Kund:innenbediirfnisse,
technologische  Entwicklungen
und regulatorische Anpassun-
gen, die sowohl Herausforde-
rungen als auch Chancen mit
sich brachten®, erklirt Son-
ja Raus, Vorstand der Wiener

Stiadtischen. ,Wir entwi-
ckeln noch flexiblere Vor-
sorgelosungen, um diesen
Wandel aktiv zu gestalten
und unseren Kund:in-
nen mafigeschneiderte
Absicherung zu bieten.”
Neu im Portfolio sind die
fondsgebundene  Lebensversi-
cherung ,aktives.fondsinvest,
die hybride Lebensversicherung
»Sorgenfreies.mixinvest” und
die ,los.sofortpension“. ,ak-
tives.fondsinvest” bietet eine
breite Auswahl an Fonds, dar-
unter auch nachhaltige ETFs.
Es ermdéglicht den Aufbau von
Vermogen oder Pensionsvorsor-
ge mit zusitzlichem Ablebens-
schutz. »Sorgenfreies.mixin-
vest” kombiniert eine klassische
Lebensversicherung mit einer
fondsgebundenen Komponente.
Auch hier wird in nachhaltige
Fonds investiert, und es besteht
die Moglichkeit, zusiatzlich in
den Deckungsstock der klassi-
schen Lebensversicherung zu

Osterreicher lieben Urlaubsreisen

Sonja Raus

investieren. Flexible Extras wie
Absicherungen bei Krankheit, Ar-
beitsunfihigkeit oder Arbeitslo-
sigkeit sind ebenfalls enthalten.

Dieses Produkt ist von 18 bis
80 Jahren abschlief$bar. Die ,los.
sofortpension® ermoglicht eine
Einmalpramie von 100.000 Euro
und garantiert eine Mindestpen-
sion. Sie bietet auch die Option
einer Ubergangsrente oder einer
einmaligen  Kapitalauszahlung
im Falle des Ablebens. Dieses
Produkt ist ebenfalls bis zum
80. Lebensjahr abschliefibar.

Alle Produkte bieten ein Si-
cherheitsnetz durch Start-, Pro-
fit- und Ablaufmanagement und
ermoglichen flexible Auszah-
lungsoptionen wie Einmalbetri-
ge oder lebenslange Renten. M

Die Urlaubsvorfreude in Oster-
reich ist zuriick: Laut dem 24.
Urlaubsbarometer der Europ As-
sistance planen 76 Prozent der
Osterreicher in diesem Sommer
eine Reise. Besonders gefragt
sind dabei Italien, Osterreich
und Kroatien, wobei zweiwdchi-
ge Reisen die beliebteste Wahl
darstellen und das Auto weiter-
hin das bevorzugte Verkehrsmit-
tel ist. Mit einem durchschnitt-
lichen Reisebudget von 2.584

Europdische Reiseversicherung

Euro rangieren wir eu-

ropaweit im Spitzen-
feld — nur die Schweiz,
Grofibritannien und Belgien
planen, mehr auszugeben. Neue
Trends wie ,Slow Tourism“ und
KlI-gestiitzte Urlaubsplanung ge-
winnen ebenfalls an Bedeutung
und beeinflussen zunehmend die
Urlaubsgewohnheiten.

Der Sommerurlaub wird von
79 Prozent der Befragten sehn-
lich erwartet, was nur leicht

unter dem europiischen Durch-
schnitt von 81 Prozent liegt. Al-
lerdings gibt es auch Faktoren,
die die Vorfreude truben. Inflati-
on und hohe Preise sind mit 90
Prozent der hiufigste Grund, wa-
rum Osterreicher ihren Urlaub
etwas zuriickhaltender planen.
Auch persénliche und familidre
Griinde (82 %) sowie Sorgen um
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Wolfgang Lackner

den Klimawandel (82 %) schran-
ken die Reiselust ein. Geopoliti-
sche Unsicherheiten, wie bewaff-
nete Konflikte, werden von 80
Prozent der Befragten als brem-
sende Faktoren genannt.

Trotz dieser =~ Bedenken
bleibt die Reiselust hoch, ins-
besondere was die Ziele be-
trifft. 60 Prozent der Befrag-
ten bevorzugen europdische
Urlaubsziele. Italien (24 %),
Osterreich (21 %) und Kroatien
(15 %) zahlen zu den beliebtes-
ten Destinationen. Gleichzeitig
werden Liander wie Russland, die
Ukraine oder Agypten, die in den
letzten Jahren durch politische

Ubernahme

Instabilitit und Konflikte
aufgefallen sind, von vie-

len Urlaubern gemieden.
Auch die Art des Urlaubs

hat sich gewandelt. Die Os-
terreicher bevorzugen zu-
nehmend das Meer (67 %),
wihrend 26 Prozent das
Land, 24 Prozent Stid-
tereisen und 17 Prozent

die Berge ansteuern. Ein
Trend, der besonders unter

den jingeren Reisenden

zu beobachten ist, ist der
Wunsch nach ,Slow Tou-
rism“, dem Reisen abseits

des Massentourismus. Uber 60
Prozent der Befragten gaben an,
dass sie dieses Reiseerlebnis be-
vorzugen, wihrend auch Even-
treisen — etwa zu Festivals oder
besonderen Veranstaltungen -
an Beliebtheit gewinnen (40 %).
Unterkunftsméglichkeiten va-
riieren: 68 Prozent der Reisenden
buchen Hotels, wiahrend 28 Pro-
zent Ferienhiuser oder-wohnun-
gen bevorzugen. In puncto Ver-
kehrsmittel bleibt das Auto mit
54 Prozent die bevorzugte Wahl,
gefolgt vom Flugzeug (50 %),
der Bahn (21 %) und dem Bus
(12 %). Dabei legen 61 Prozent
der Befragten groflen Wert auf

den Komfort des gewihlten Ver-
kehrsmittels.

Das Thema Nachhaltigkeit be-
schaftigt 20 Prozent aller Reisen-
den, insbesondere jingere Perso-
nen richten ihr Urlaubsverhalten
nachhaltiger aus, indem sie eine
umweltfreundlichere Unterkunft
wihlen, 6kologisch nicht nach-
haltige Aktivititen meiden und
ihre Gewohnheiten anpassen.

Interessanterweise zeigt sich
auch, dass immer mehr Men-
schen moderne Technologien in
ihre Urlaubsplanung integrieren.
13 Prozent haben bereits Kiinst-
liche Intelligenz genutzt, um ihre
Reise zu organisieren. Weitere 20
Prozent planen, dies in Zukunft
zu tun. Dabei wird KI hauptsich-
lich far Informationen zur Reise-
route (41 %), dem Reiseziel (40 %)
sowie der Unterkunft (40 %) ge-
nutzt. Interessant ist, dass nur
53 Prozent der Befragten eine
Reiseversicherung abschlieflen,
um bei gesundheitlichen Proble-
men abgesichert zu sein. 52 Pro-
zent sichern sich gegen Probleme
im Zusammenhang mit ihrer Un-
terkunft ab, weitere 52 Prozent
gegen eine Fahrzeugpanne und
57 Prozent gegen einen Ver-

kehrsunfall. M

Mit 12. Juni 2025 hat die BONUS
Pensionskassen AG samtliche An-
teile an der fair-finance Vorsor-
gekasse von der Sinnova Gruppe
iibernommen. Dadurch kommen
iber 476.000 Anwartschaftsbe-
rechtigte mit einem Vermdgen
von mehr als 1,2 Milliarden Euro
neu zur Betreuung. Alle Mitarbei-
ter:innen von fair-finance werden
ibernommen.

Die Vorsorgekasse ist Teil der
BONUS Gruppe, Eigenttimerin-
nen sind zu gleichen Teilen die
Generali Versicherung AG und die
Zurich Versicherungs-AG. ,Wir

freuen uns iiber diesen
strategisch wichtigen

BONUS/fair-finance
Vorsorgekasse

Schritt und heifien
alle Mitarbeiter:innen
und Kund:innen der fair-finance
bei uns in der BONUS willkom-
men. Kiinftig veranlagen wir die
Gelder von rund zwei Millionen
Anwartschaftsberechtigten  si-
cher und transparent im Rahmen
unseres gesetzlichen Auftrags
der Abfertigung neu®, erklart Ge-
org Daurer, Vorstand der BONUS
Pensionskassen AG.

,Die fair-finance bleibt vorerst
als eigene Gesellschaft bestehen®,

so Vorstand Michael Scherham-
mer. ,Unser Ziel ist es, die fair-fi-
nance im Herbst vollstindig zu
integrieren und dann auch unter
der Marke BONUS zu fithren. An
den Vertrigen und Konditionen
indert sich nichts, tber neue
Ansprechpartner:innen  infor-
mieren wir ab sofort. Wir freuen
uns schon auf die personlichen
Gesprache mit unseren neuen
Kund:innen.” M
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Chancen, Herausforderungen und

personliche Erfolgsstrategien

Sie beobachten die Branche seit
vielen Jahren: Sehen Sie tat-
sachlich einen Trend, dass sich
mehr Frauen fiir eine Karriere in
der Versicherungswirtschaft in-
teressieren?

Brandtmayer: Ja, wir sehen ganz
klar: Immer mehr Frauen interes-
sieren sich fiir eine Karriere in der
Versicherungswirtschaft. Dafiir
gibt es mehrere Griinde - allen vo-
ran flexible Arbeitszeitmodelle,
gute Kinderbetreuungsangebote,
bessere Aufstiegschancen und
eine insgesamt offenere, vielfélti-
gere Unternehmenskultur.

Was glauben Sie, sind die wich-
tigsten Faktoren, die dieses
wachsende Interesse begiinsti-
gen?

Brandtmayer: Tendenziell gibt
es eine zunehmende Akzeptanz
und Forderung von Frauen in so-
genannten ,traditionell mannli-
chen” Branchen. In Kombination
mit der verstirkten Prdsenz von
Frauen in Fiihrungspositionen
werden vor allem jiingere Genera-
tionen ermutigt, sich ebenfalls in
diesen Bereichen zu engagieren.
Themen wie InsurTech, digitale
Transformation und nachhaltige
Versicherungsprodukte  bieten
Frauen die Mdglichkeit, in inno-
vativen und zukunftstrachtigen
Bereichen zu arbeiten. Und es gibt
immer mehr Netzwerke und Men-
toring-Programme, die speziell
Frauen in der Versicherungsbran-
che unterstiitzen. Diese Netzwer-
ke bieten Frauen die Chance, Kar-
riere-Tipps auszutauschen und
sich gegenseitig zu fordern.

Sie haben eine beeindruckende
Karriere hinter sich - von der Ju-
ristin Uiber politische Amter bis

MEN WANTED
Eine Initiative der mmm@

In diesem Interview spricht Sonja Brandtmayer,
stellvertretende Vorstandsvorsitzende der Wiener
Stadtischen Versicherung AG Vienna Insurance Group,
Uber die zunehmende Bedeutung von Frauen in der
Versicherungswirtschaft. Sie teilt ihre Perspektiven
auf die wachsenden Karrierechancen fiir Frauen

und die Faktoren, die diesen Wandel begtinstigen.
Dariiber hinaus gibt sie einen Einblick in ihre

eigene erfolgreiche Laufbahn und verrat, welche
personlichen Prinzipien und Unterstiitzungssysteme
ihr dabei geholfen haben, ihre Ziele zu erreichen.
Besonders hebt sie die Bedeutung von Netzwerken
und Mentoring sowie Initiativen hervor, die Frauen
im Bereich der Altersvorsorge und im Berufsalltag

WIRTSCHAFTSKAMMER 0STERREICH
Die Versicherungsmakler

fordern.

hin zur Generaldirektor:in-Stell-
vertreterin. Was war lhr persén-
liches Erfolgsrezept auf diesem
Weg?

Brandtmayer: Im Kern sind es
drei Punkte, die meine berufliche
Laufbahn priagen. Erstens ist es
wichtig, neugierig und lernwillig
zu sein, sich nicht mit dem Status
quo zufrieden zu geben. Zweitens
ist eine offene und wertschitzen-
de Kommunikation fiir mich eine
wichtige Voraussetzung fiir jede
erfolgreiche Zusammenarbeit
und schliefflich der Aufbau und
die Pflege eines beruflichen Netz-
werkes - das gilt insbesondere
auch fiir die Zusammenarbeit mit
Kolleg:innen.

Gab es Schliisselentscheidun-
gen oder bestimmte Menschen,

die lhre Laufbahn maRgeblich
beeinflusst haben?

Brandtmayer: Natiirlich ist die
Unterstiitzung von Mentor:innen
ein ganz wichtiger Faktor, um be-
ruflich voranzukommen. Ich hat-
te das grof3e Gliick, sowohl Frauen
als auch Manner an meiner Seite
zu haben, die mich forderten -
und das nicht nur beruflich, son-
dern auch menschlich.

Die finanzielle Absicherung von
Frauen im Alter ist ein gesell-
schaftlich dringendes Thema.
Wo sehen Sie die gréRten Prob-
leme beim sogenannten Pensi-
on-Pay-Gap?

Brandtmayer: Wir alle kennen
die Zahlen: Frauen verdienen im
Durchschnitt weniger als Madnner,
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arbeiten hdufiger in Teilzeit und
stehenam EndeihresBerufslebens
mit einer deutlich kleineren Pen-
sion da. Auf den Gender-Pay-Gap
folgt dann der Pension-Pay-Gap:
Der betrégt in Osterreich rund 37
Prozent - das ist nicht nur eine
Zahl, sondern fithrt zu finanziel-
len Abhdngigkeiten, Unsicherheit
und im schlimmsten Fall zu Alter-
sarmut. Das kdnnen und diirfen
wir als Gesellschaft nicht akzep-
tieren! Wir miissen endlich dafiir
sorgen, dass Frauen fiir die gleiche
Arbeit auch das gleiche Geld be-
kommen. Dass sie nichtlinger vor
die Wahl gestellt werden: Karriere
oder Familie. Denn wenn Frauen
finanziell unabhéngig sind, pro-
fitieren wir alle davon: Familien,
Unternehmen, die gesamte Wirt-
schaft. Starke Frauen bedeuten

eine starke Gesellschaft. Es ist

hochste Zeit, dass wir gemeinsam
daran arbeiten, diese Ungerech-
tigkeit zu beenden. Nicht irgend-
wann - sondern jetzt.

Welche konkreten  Schritte
braucht es lhrer Meinung nach,
um Frauen besser auf das The-
ma Altersvorsorge vorzuberei-
ten?

Brandtmayer: Mein Tipp an alle
Frauen ist simpel: Investieren Sie
in sich selbst, nehmen Sie ihr Fi-
nanz- und Vorsorgeleben selbst
in die Hand und starten Sie mog-
lichst in jungen Jahren mit Ihrer
privaten Altersvorsorge! Denn:
Vorsorge ist Eigenverantwortung.
Ein Blick auf das personliche Pen-
sionskonto in Verbindung mit

dem Pensionskontorechner ver-
schafft hier rasch Klarheit iiber
die voraussichtliche Hohe der zu
erwartenden staatlichen Pension.
Eine etwaige Pensionsliicke, also
eine Differenz zwischen dem letz-
ten Einkommen und der gesetzli-
chen Pension, ldsst sich so rasch
orten. Gerade Frauen sind oft sehr
uberrascht, wie hoch die Differenz
dann wirklich ist.

Aus lhrer Sicht: Welche Vorteile
bietet der Beruf der Versiche-
rungsmaklerin speziell fiir Frau-
en?

Brandtmayer: Auf den Punkt ge-
bracht: hohe Flexibilitdt in Bezug
auf Arbeitszeit und -ort fiir Frau-
en, die Familie und Beruf mitein-
ander vereinbaren mochten, gute
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Verdienstmoglichkeiten, Unab-
hidngigkeit und Selbstbestim-
mungin Bezug aufKund:innenge-
winnung oder die Spezialisierung
auf bestimmte Versicherungs-
arten. Der Beruf erfordert regel-
maflige Interaktionen und Be-
ziehungsaufbau zu Kund:innen
und Geschiftspartner:innen, eine
wertvolle Moglichkeit, Netzwerke
zu pflegen und sich in einer man-
nerdominierten Branche zu etab-
lieren.

Welche Rahmenbedingungen
braucht es, damit sich mehr
Frauen fiir eine selbststindige
Tatigkeit in diesem Bereich ent-
scheiden?

Brandtmayer: Grundsitzlich ist
die Versicherungsbranche noch
immer von traditionellen Ge-
schlechterrollen geprdagt. Um
mehr Frauen fiir diesen Beruf
zu gewinnen, miissen Vorurteile
und stereotype Vorstellungen von
~mdnnlichen“ und ,weiblichen”
Berufen abgebaut werden. Eine
starkere Reprdsentation von Frau-
en in der Branche und gezielte
Fordermafénahmen sind wichtig.
Mentoring und Unterstiitzung
durch erfahrene Versicherungs-
maklerinnen, Schulungs- und
Weiterbildungsmoglichkeiten
bieten effiziente Unterstiitzung.
Der Einstieg in die Selbststdndig-
keit kann fiir Frauen eine finanzi-
elle Herausforderung darstellen.
Forderprogramme oder Busi-
ness-Start-up-Hilfen, die sich spe-

ziell an Frauen richten, erleich-
tern den Einstieg. Und Frauen
bendtigen Zugang zu gezielten
Schulungen und Weiterbildun-
gen, um ihre Fachkenntnisse im
Versicherungsbereich auszubau-
en und sich in der Branche zu eta-
blieren. Programme, die speziell
auf die Bediirfnisse von Frauen
zugeschnitten sind, konnen dazu
beitragen, mehr Frauen fiir eine
Karriere als Versicherungsmakle-
rin zu begeistern.

Welche politischen oder ge-
sellschaftlichen Stellschrauben
miissten lhrer Meinung nach
dringend gedreht werden, um
Frauen den Weg ins Unterneh-
mertum zu erleichtern?

Brandtmayer: Um Frauen den
Weg ins Unternehmertum zu er-
leichtern, sind sowohl politische
als auch gesellschaftliche und
strukturelle Verdnderungen not-
wendig. Wie erwdhnt sind die
Vereinbarkeit von Familie und
Beruf sowie die Schaffung von
Netzwerken und Mentoring-Pro-
grammen dabei entscheidend.
Investitionen in die friihzeitige
Forderung von Madadchen und
Frauen in den MINT-Fachern so-
wie unternehmerischer Bildung
sind essenziell, die Forderung
unternehmerischen Denkens
und die Sensibilisierung fiir das
Unternehmertum in Schulen
und Universititen ist ein ent-
scheidender Hebel. Frauen sollen
ermutigt werden, verstarkt Fiih-

rungspositionen zu

iibernehmen und ihre

unternehmerischen

|

Um mehr Frauen

fir diesen

Beruf zu gewinnen,
missen Vorurteile und
stereotype Vorstellungen
von ,mannlichen” und
+weiblichen” Berufen
abgebaut werden.

Ambitionen zu entwi-
ckeln.

Gibt es internatio-
nale Vorbilder oder
Best Practices, von

denen wir lernen
kénnten?

Brandtmayer: In-
ternationale Best

Practices aus Lindern
wie Schweden, Kana-

da oder den USA zeigen, wie eine
unterstiitzende Infrastruktur fiir
Unternehmerinnen aussehen
kann, und bieten wertvolle Lern-
anséitze fiir andere Lander. Wich-
tig sind eine starke Kultur der
Gleichstellung, staatliche Initia-
tiven, die es Frauen ermoglichen,
Berufund Familie zu vereinbaren,
und umfangreiche Netzwerke, in
denen Griinderinnen unterstiitzt
werden.  Gleichstellungspolitik
ist vor allem in Skandinavien ein
wichtiger Bestandteil der Wirt-
schaftsstrategien.

Wie wichtig waren weibliche
Vorbilder fiir lhren eigenen Kar-
riereweg? Welche Rolle spielen
Role Models lhrer Meinung nach
fir die nichste Generation von
Frauen in der Versicherungs-
wirtschaft?

Brandtmayer: Weibliche Vorbil-
der hatten auch fiir meine Lauf-
bahn eine entscheidende Bedeu-
tung, besonders wichtig sind sie
in Berufen oder Bereichen, in
denen Frauen unterreprdsentiert
sind. Sie bieten nicht nur Inspi-
ration, sondern auch konkrete
Beispiele, dass es moglich ist, be-
stimmte Hiirden zu iiberwinden
und Erfolg zu haben. Durch ihre
Erfahrungen konnen sie Tiiren
Offnen, Netzwerke bereitstellen
und ein Gefiihl der Zugehdorigkeit
schaffen.

Die Wiener Stadtische hat mit
FRIDA ein starkes internes
Frauennetzwerk etabliert. Wel-
che Erfolge sind aus lhrer Sicht
schon sichtbar?

Brandtmayer: Rund 500 Mitglie-
der sind ein Beweis fiir das grofle
Interesse an unserem Frauennetz-
werk. FRiDA bietet ein breites
Themenangebot von Karrierefor-
derung, Anti-Diskriminierung,
Unterstiitzung fiir Frauen im
Aufdendienst und neuen Mitar-
beiterinnen, Empowerment, Ver-
netzung und Hilfestellung fiir
pflegende Angehorige bis hin
zu Mentaltrainings, Sport- und
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Gesundheitsangeboten.  FRIDA
ist mittlerweile intern und auch
extern gut bekannt und vernetzt
sich auch zunehmend mit Frau-
ennetzwerken aus anderen Unter-
nehmen.

Was hat FRiDA bisher beson-
ders gut gemacht - und wo se-
hen Sie noch Potenzial?

Brandtmayer: Eines der
FRiDA-Leuchtturmprojekte  ist
unsere grofd angelegte Antidis-
kriminierungskampagne. Im In-
tranet und in Online-Workshops
werden Betroffenen, Zeug:innen
und Fithrungskriften Informa-
tionen und Hilfestellungen im
Anlassfall geboten. Ziel ist es, Be-
wusstsein zu schaffen, Diskrimi-
nierung in all ihren Spielarten zu
erkennen und zu benennen und
Zu wissen, an wen man sich im
Ernstfall wenden kann - fiir die
Kampagne wurde FRiDA auch mit
einem Minerva-Ward ausgezeich-
net. Weiters wurde eine eigene
Karriereanlaufstelle geschaffen,
wo Interessierte Starken, Schwa-
chen und Talente ausloten und
so ihren beruflichen und person-
lichen Weiterentwicklungsbedarf
erheben konnen. Potenzial sehen

wir noch in der Mitgliederwer-
bung junger Kolleginnen.

Die Initiative ,Women Wanted -
Frauen firr die Branche gesucht”
des Fachverbands hat sich zum
Ziel gesetzt, mehr Frauen fir
die Branche zu begeistern. Wie
kann eine solche Initiative lhrer
Meinung nach nachhaltig wirk-
sam sein?

Brandtmayer: Um Frauen lang-
fristig und gezielt zu fordern, soll-
te die Initiative Mentoring-Pro-
gramme und Netzwerke aufbauen
und weiterentwickeln. Frauen be-
notigen Unterstiitzung von erfah-
renen Kolleginnen, um Karrie-
rehindernisse zu iiberwinden und
sich in einer oft von Mainnern
dominierten Branche sicherer
zu fiihlen. Ein starkes Netzwerk
kann dabei helfen, Erfahrung
auszutauschen, He-
rausforderungen
zu bewdltigen und

zu erhohen - sei es durch
Medienberichte oder Ver-
anstaltungen oder auf Platt-
formen der Branche. Durch
regelmdflige Evaluationen
kann zudem iiberpriift wer-
den, ob die Ziele erreicht
wurden, und es konnen so
notwendige Anpassungen
vorgenommen werden.

Was wiirden Sie jungen
Frauen mitgeben, die
tiberlegen, in die Versi-
cherungswirtschaft einzu-
steigen - und welche Rolle
kénnen wir als Branche da-
bei spielen?

Brandtmayer: Mut und

Selbstbewusstsein machen

sich auf jeden Fall bezahlt.

Oft ist es wichtig, sich selbst

mehr zuzutrauen, auch
wenn man als Frau vielleicht mit
Unsicherheiten oder Zweifeln zu
kdmpfen hat, ob das die richtige
Branche ist. Wir sehen jedenfalls,
dass die Wiener Stadtische auch
im Vertrieb sukzessiver weiblicher
wird, so sind bereits 50 Prozent
der Lehrlinge junge Frauen - das
ist eine sehr erfreuliche Entwick-
lung. Wie schon vorher erwdhnt,
ist der Aufbau eines Netzwerks
von Kolleginnen, Kollegen und
Mentor:innen entscheidend, um
Unterstiitzung zu erhalten, Wis-
sen auszutauschen und sich auch
personlich  weiterzuentwickeln.
Mentoring-Programme  speziell
fiir Frauen konnen besonders
wertvoll sein, um Herausforde-
rungen gezielt anzugehen und
in der Branche langfristig erfolg-
reich zu sein.

Danke fiir das Gesprich. M

Karrieremoglich-
keiten auszuloten
und zu finden. Da-
riiber hinaus ist es
wichtig, die Sicht-
barkeit von Frau-
en in der Branche

I /|

machen sich auf jeden Fall

Mut und
Selbstbewusstsein

bezahlt.
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Starke Allianz flir den Berufsstand:

BVK-Kongress in Bonn...

Widhrend der diesjdhrige Kon-
gress des Bundesverbandes Deut-
scher Versicherungskaufleute
(BVK) in Bonn stattfand, wurde
eines ganz besonders deutlich:
Die Notwendigkeit eines gemein-
samen, abgestimmten Vorgehens
iiber nationale Grenzen hinweg
- insbesondere auf europdischer
Ebene - war zentrales Thema und
gelebte Realitdt zugleich. Die 0s-
terreichischen Versicherungsma-
kler:innen, vertreten durch den
Fachverband in der Wirtschafts-
kammer Osterreich (WKO), arbei-
ten seit Jahren eng mit dem BVK
zusammen, wenn es um die Ver-
tretung gemeinsamer Interessen
gegeniiber europdischen Instituti-
onen und Regulatoren geht.

Ein Schulterschluss mit
Wirkung

Die Teilnahme von Christoph Ber-
ghammer, Fachverbandsobmann
des Osterreichischen Versiche-
rungsmaklerverbandes, sowie von
Erwin Gisch, Geschiftsfithrer des
Fachverbandes, an der BVK-Ta-
gung unterstreicht den
hohen Stellenwert die-
ser Kooperation. Auch
der niederldndische
Verband Adfiz, vertre-
ten durch Roger van der
Linden, war bei der Ver-
anstaltung prasent - ein
weiterer Beweis dafiir,
dass die europdische In-
teressenvertretung im
Versicherungsvermitt-
lungssektor mehr denn
je gefragt ist.

Die drei Verbdnde
- BVK, Fachverband
Versicherungsmakler
(WKO) und Adfiz - sind
allesamt Mitglieder bei
BIPAR, der europdi-

... und der Fachverband der Versicherungsmakler mit

von Erwin Gisch, Fachverbandsgeschaftsfihrer

dabei

schen Dachorganisation fiir Versi-
cherungsvermittler:innen. BIPAR
spielt eine zentrale Rolle, wenn es
darum geht, auf EU-Ebene Positi-
on zu beziehen und rechtzeitig bei
Gesetzgebungsprozessen mitzu-
wirken. Angesichts zunehmender
regulatorischer ~Anforderungen
ist es essenziell, mit einer Stimme
zu sprechen - und zwar laut und
Kklar.

Gemeinsamer Einsatz
gegen Provisionsverbot
und Uberregulierung

Ein besonders sensibles The-
ma auf europdischer Biihne ist
das drohende Provisionsverbot,
das im Rahmen verschiedener
EU-Initiativen - wie der Kleinan-
legerstrategie (Retail Investment
Strategy, RIS) - immer wieder auf
den Tisch kommt. Der Fachver-

Michael H. Heinz, Roger van der Linden, Christoph Berghammer und Andreas Vollmer

band der Versicherungsmakler
und seine Partner:innenorgani-
sationen treten diesem Vorschlag
entschieden entgegen. Denn ein
pauschales Verbot wiirde die Be-
ratungslandschaft massiv verdn-
dern und den Zugang zu qualifi-
zierter Finanzberatung fiir breite
Bevolkerungsschichten deutlich
erschweren.

Ebenfalls im Fokus steht der
Kampf gegen eine sich ausweiten-
de Uberregulierung im Bereich
der  Versicherungsvermittlung.
Schon heute ist die Berufsaus-
iibung durch vielfiltige gesetz-
liche Anforderungen gepragt.
Weitere biirokratische Belastun-
gen ohne erkennbaren Mehrwert
fiir Konsument:innen gefihrden
nicht nur kleine und mittlere Ver-
mittler:innenbetriebe, sondern
letztlich auch die Versorgungs-
sicherheit der Kund:innen mit

Fachverband & Regionales | 34 | Versicherungsmakler 03/2025




mafigeschneiderten Versiche-
rungs- und Vorsorgelosungen.

Finfluencer:innen: Neue Her-
ausforderungen fiir Regulierung
und Markttransparenz

Ein weiteres zentrales Thema,
das beim BVK-Kongress auf der
Agenda stand, war das Phdnomen
der sogenannten Finfluencer:in-
nen - also Personen, die iiber sozi-
ale Medien Inhalte zu Finanz- und
Versicherungsthemen verbreiten.
Diese Akteur:innen erreichen teils
ein Millionenpublikum und pra-
gen damit maf3geblich das Finanz-
verstdndnis insbesondere junger
Zielgruppen.

Diskutiert wurde unter ande-
rem, inwieweit Finfluencer:innen
sich bereits im Graubereich oder
gar im rechtswidrigen Raum be-
wegen - insbesondere dann, wenn
sie konkrete Produktempfehlun-
gen aussprechen oder Vermitt-
lungstdtigkeiten ausiiben, ohne
iiber die dafiir notwendige Gewer-
beberechtigung zu verfiigen. In
Osterreich sind hierfiir unter an-
derem eine Befahigungspriifung,
der Nachweis einer Berufshaft-
pflichtversicherung und weitere
gewerberechtliche Voraussetzun-
gen zwingend erforderlich.

Die Diskussion um Finfluen-
cer:innen verdeutlicht einmal

mehr, wie wichtig klare gesetz-
liche Rahmenbedingungen und
deren konsequente Durchsetzung
sind - auch zum Schutz der Kon-
sument:innen. Gleichzeitig stellt
sich die Frage, wie die etablierten
Berufe der Versicherungsvermitt-
lung auf die verdnderte Medien-
nutzung reagieren und ihre Be-
ratungsqualitdt gezielt sichtbar
machen konnen.

Der Dialog lebt - und
bleibt notwendig

Die personliche Teilnahme hoch-
rangiger Vertreter:innen aus Os-
terreich und den Niederlanden am
BVK-Kongress unterstreicht nicht
nur die Qualitit der Zusammen-
arbeit, sondern auch den unbe-
dingten Willen, sich bei aktuellen
Herausforderungen gegenseitig
zu unterstiitzen. Fachverbandsob-
mann Berghammer betont:

.Nur wenn wir iiber nationale
Grenzen hinweg agieren, konnen
wir die Interessen unserer Mitglie-
der nachhaltig wahren. Gerade
auf EU-Ebene brauchen wir starke
Allianzen und ein gemeinsames
Auftreten - BIPAR bietet uns dafiir
eine wichtige Plattform.”

Auch BVK-Prdsident Michael
H. Heinz und Hauptgeschifts-

Neuer Versicherungsriese entsteht

fiihrer Wolfgang Eichele sehen
in der linderiibergreifenden Zu-
sammenarbeit einen klaren Mehr-
wert:

»Die Herausforderungen in der
Versicherungsvermittlung  sind
langst nicht mehr nur national zu
16sen. Der Schulterschluss mit un-
seren Partner:innenverbanden ist
ein wesentlicher Bestandteil un-
serer strategischen Arbeit.”

Fazit: Gemeinsam fir
einen starken Berufsstand

Ob drohendes Provisionsverbot,
regulatorische Eingriffe oder neue
Marktakteur:innen wie Finfluen-
cer:innen - die Versicherungs-
vermittler:innen Europas stehen
vor vielschichtigen Herausforde-
rungen. Der Kongress in Bonn hat
erneut gezeigt: Nur durch koor-
diniertes, grenziiberschreitendes
Handeln lassen sich nachhaltige
Erfolge erzielen. Die enge Koope-
ration zwischen dem 0Osterreichi-
schen Fachverband, dem BVK und
weiteren europdischen Partner:in-
nenverbdnden ist dabei kein Lip-
penbekenntnis, sondern gelebte
Praxis - im Sinne einer starken,
selbstbewussten Interessenvertre-
tung fiir die Zukunft des Berufs-
standes. M

Die Schweizer Versicherungsun-
ternehmen Helvetia und Baloise
schlieflen sich zusammen - und
die Fusion erfolgt im Rahmen
einer Absorptionsfusion: Baloise
wird vollstindig in Helvetia inte-
griert. Der kunftige Konzernsitz
wird in Basel sein, der Standort
St. Gallen bleibt erhalten.

CEO des fusionierten Unter-
nehmens wird der bisherige Hel-
vetia-Chef Fabian Rupprecht.
Michael Miller, bislang CEO der

Baloise,  ibernimmt

Helvetia/Baloise

die Rolle des stellver-

tretenden CEO und

verantwortet die Integration.
Auch der Verwaltungsrat spiegelt
das Gleichgewicht wider: Er setzt
sich parititisch aus Mitgliedern
beider Unternehmen zusammen
und wird von Thomas von Planta
(Baloise) prasidiert, mit Ivo Fur-
rer (Helvetia) als Vize. Die neue
Gruppe verspricht sich Synergien
in Hoéhe von 350 Millionen Fran-

ken jihrlich - bei erwarteten In-
tegrationskosten von bis zu 600
Millionen. Ziel ist unter ande-
rem eine um 20 Prozent héhere
Dividendenkapazitit bis 2029.
Die Generalversammlungen der
beiden Unternehmen haben die-
sem Schritt zugestimmt, der Ab-
schluss der Transaktion wird fiir
das vierte Quartal erwartet. M
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Am 8. Mai 2025 fand im Herzen
Osterreichs die Fachmesse ,Ver-
trieb im Zentrum® statt. Die Ver-
anstaltung, die sich als wichtiger
Branchentreff etabliert hat, wur-
de von prominenten Vertreter:in-
nen eréffnet, darunter Christoph
Berghammer, Fachverbandsob-
mann der Versicherungsmakler,
Horst Grandits, Bundesgremia-
lobmann der Versicherungsagen-
ten, Michael Posselt, stellvertre-
tender Fachverbandsobmann der
Finanzdienstleister, sowie Mes-
seorganisatorin  Isabella
Schonfellner.

Nach einer herzlichen

Begriifiung durch Modera-
tor Gernot Rohrhofer hob
Isabella Schonfellner das
stetige Wachstum der Mes-
se hervor und bedankte
sich bei den Sponsor:innen
(EFM Versicherungsmakler
GmbH, Salzburger Fach-
gruppe der Versicherungs-
makler, Helvetia Versiche-
rung, VAV Versicherung
und g&o brokernet), ins-
besondere fur die Unter-
stitzung der Foodpoints.
In ihren Ansprachen beton-
ten Christoph Berghammer
und Horst Grandits die Be-
deutung der Messe fiir den
Westen Osterreichs und
die positive Entwicklung
der Veranstaltung. Michael
Posselt ging auf die Heraus-
forderungen der Finanz-
dienstleistungsbranche
ein, insbesondere auf die
aktuellen  Regulierungen
und die Veranderungen im
Markt.

Die Messe bot eine
Vielzahl von Fachvortra-
gen, die den Teilnehmen-
den wertvolle Einblicke
ermoglichten und  drei
IDD-zertifizierte Weiterbil-
dungsstunden gewahrten.
Besonders hervorzuheben

Vertrieb im Zentrum”

war die Podiumsdis-

IsaDo GmbH

kussion zum Thema

»Nachfolge, Uberga—

be oder Verkauf®, bei der Josef
Graf (EFM Versicherungsmakler
GmbH), Herbert Orasche (g&o
brokernet), Arno Slepice (busi-
ness-point) und Therese Frank
(Rechtsanwaltin) aktuelle The-
men wie die Altersstruktur der
Vermittler:innen, Regulatorien

und Digitalisierung erdrterten.
Die Diskussion fokussierte sich
auf Nachfolgeplanung, Unterneh-

mensiibergabe sowie die recht-
lichen Aspekte von Unterneh-
mensverkiufen. Einig waren sich

alle Diskussionsteilnehmer:in-
nen, dass neben den rechtlichen
und wirtschaftlichen Aspekten
vor allem die zwischenmenschli-
chen und persénlichen Faktoren
fur eine erfolgreiche Nachfolge
oder einen Verkauf entschei-
dend sind. Die Stinde der Aus-

Podiumsdiskussion mit Arno Slepice, Herbert Orasche, Josef Graf, Therese Frank

und Moderator Gernot Rohrhofer

Michael Posselt, Isabella Schonfellner, Christoph Berghammer und Horst Grandits
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steller:innen ermdglichten einen
tiefen Einblick in innovative Pro-
dukte und Dienstleistungen und
boten zahlreiche Gelegenheiten
fir vertiefende Gespriache. Ins-
gesamt wurde die ,Vertrieb im
Zentrum® als wertvolle Plattform
fur den persénlichen Austausch
und neue Geschiftsperspektiven
wahrgenommen, die ihre Bedeu-
tung als fuhrende Veranstaltung
far die Finanz- und Versiche-
rungsbranche im Westen Oster-
reichs unterstrich. M

Bedeutung von ESG-MaRnahmen im

Risikomanagement

Nachhaltigkeit bleibt fir Versi-
cherer ein zentrales Thema. Laut
der GrECo-Studie sind Klimarisi-
ken, soziale Verantwortung und
nachhaltige Unternehmensfih-
rung fest in den Strategien der
Branche verankert. 70 Prozent
der Versicherer haben ESG-Kri-
terien bereits in ihre Risikobe-
wertung integriert oder planen
dies bald. Treiber sind nicht nur
gesetzliche Vorgaben wie die CS-
RD-Richtlinie, sondern auch die
Chancen eines aktiven ESG-Risi-
komanagements.

Fir 69 Prozent der Versiche-
rer sind Klimarisiken wie Uber-
schwemmungen, Stirme und
Hitzewellen die grofite Heraus-
forderung, da sie durch den Kli-
mawandel hiufiger und inten-
siver auftreten. Vier von fiunf
Versicherern nutzen moderne
Modellierungstechniken, um Kli-
marisiken genauer zu analysieren
und deren Auswirkungen besser
vorherzusagen.

Gleichzeitig unterstiitzen 69
Prozent der Versicherer Unter-
nehmen bei der Risikominimie-
rung. Mafinahmen wie Uber-
schwemmungsschutz ~ werden
hiufig belohnt — etwa durch Pri-
miennachlidsse oder reduzierte

Selbstbehalte. ,Das

GrECo

Bewusstsein fiir Kli-
marisiken ist deutlich
gestiegen. Versicherer gehen pro-
aktiver vor, indem sie Unterneh-
men nicht nur zu Priventions-
mafinahmen ermutigen, sondern
diese auch finanziell férdern. Die
Versicherbarkeit hangt stark von
der Branche ab: Besonders hoch
ist der Einfluss der ESG-Krite-
rien bei Energieerzeugung, Ab-
fallwirtschaft oder energieinten-
siven Industrien wie Stahl und
Kunststoff“, so Studienautor Ha-
rald Ketzer.

Digitalisierung fiir alle
wichtig

Die Digitalisierung treibt die
Schadenbearbeitung voran: Alle
befragten Versicherer investieren
in digitale Services fiir mehr Effi-
zienz und Transparenz. Paramet-
rische Versicherungen gewinnen
an Bedeutung, wahrend KI in der
Schadenabwicklung noch in den
Anfingen steckt, aber grof3es Po-
tenzial bietet.

Nachhaltigkeit wird zuneh-
mend in Versicherungsprodukte
integriert. 80 Prozent f6rdern Re-
paraturen statt Neukauf, die Half-

te bietet Anreize fiir E-Mobilitit
trotz héherer Schadenkosten. Ein
neuer Trend ist die ,Build-Back-
Better“-Deckung, bei der ein Vier-
tel der Versicherer Mehrkosten
fir klimafreundlichen Wiederauf-
bau tibernimmt.

Transparenz bei ESG-
Daten

Derzeit erfassen nur ein Finf-
tel der Versicherer spezifische
ESG-Daten von Kund:innen,
wihrend die Mehrheit auf Bran-
chenbewertungen setzt. Ledig-
lich funf Prozent erstellen eigene
ESG-Ratings oder Carbon-Foot-
print-Analysen. Laut Sabine Bra-
dac, Studienautorin und Risk
Consultant bei GECo,wird die
CSRD-Richtlinie den Zugang zu
ESG-Daten erleichtern, und zen-
trale Datenbanken wie ESAP,
die von der ESMA geplant sind,
kénnten kinftig Nachhaltig-
keitsinformationen biindeln. In
Osterreich konnte die OeKB als
Sammelstelle dienen, da sie be-
reits ein ESG-Datenbank-Tool fiir
Banken eingefiihrt hat. M
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Spannender Themenmix beim letzten

BIPAR-Meeting in Kopenhagen

Simplifizierung, das
Schlagwort der Stunde!

Die EU strebt eine Vereinfachung
ihrer Strukturen und Prozesse
an, um effizienter zu werden, ihre
Handlungsfahigkeit zu stdrken
und schlussendlich wettbewerbs-
fahiger zu werden. Ein Schwer-
punkt liegt auf der Vereinfachung
von Rechtsakten.

Welche Regelungen genau ei-

Ein Bericht von Olivia Strahser

Ratsprasidentschaft. Es wird sich
zeigen, ob diese die Entschei-
dungsfindung und Umsetzung
weiter vorantreiben kann als die
polnische Ratsprasidentschaft.
Dem Programm der diesjdhri-
gen Konferenz der Europdischen
Interessensvertretung der Ver-
sicherungsvermittler (BIPAR) in

re den Nachteil des mangelnden
Wettbewerbs, der insbesondere

fiir Konsument:innen negative
Konsequenzen hat, hervor.

EU-Biirger:innen miissen
besser abgesichert
werden!

ner solchen unterzogen und wel-
che Umsetzungsschritte gesetzt
werden sollen, ist gerade Gegen-
stand vieler Diskussionen.

Die Simplifizierungsdebatte
ist natiirlich auch hinsichtlich
der fiir Versicherungsmakler:in-
nen wichtigen Retail Investment
Strategy (RIS) im Gange. Hier
reichen die Ideen der Europdi-
schen Gesetzgerber:innen vom
ginzlichen Fallenlassen dieser
Initiative iiber die Anwendung
der MifiD2- Offenlegungsregeln
im Versicherungsbereich bis hin
zum Einfiihren eines kompletten
Provisionsverbots.

Die nidchsten Trilogverhand-
lungen sind fiir Anfang Juli ter-
miniert, also unter der ddnischen

Kopenhagen hat dieser Umstand
keinen Abbruch getan, es gab
dennoch eine Reihe interessanter
Beitrage.

Pensionsvorsorge und ausrei-
chender  Versicherungsschutz
sind auf der Prioritdtsliste der Eu-
ropdischen Gesetzgebungsorga-
ne und Behorden sehr weit oben,
dies gilt auch fiir EIOPA, die Eu-
ropdische Aufsichtsbehorde fiir
das Versicherungswesen und die
betriebliche Altersversorgung.

Valerie Mariatte-Wood, Ab-
teilungsleiterin des Konsumen-
tenschutzes von EIOPA, fasste
diesbeziiglich die letzten Umfra-
gen- und Studienergebnisse der
Aufsichtsbehorde  zusammen,;
laut dieser haben rund ein Viertel
aller EU-Biirger:innen keine pri-
vate Pensionsvorsorge und auch
keinerlei Versicherungen abge-
schlossen.

Als Grund wurde unter an-
derem angegeben, dass diese
Produkte zu teuer waren und
sie sich diese schlicht nicht
leisten konnten.

Bei Lebensversicherungen
wurde zudem angegeben, dass
sie zu komplex sind, nicht ver-
standen wurden, und als ri-
sikoreich eingestuft wurden.
Zudem sei die Kommunika-
tion mit dem:der Anbieter:in
Ofters schwierig.

+PEPP 2.0"

«Verhindert ein
Provisionsverbot!”

Diesen Rat gab Kent Risvad, Ob-
mann der ddnischen Versiche-
rungsmakler:innen, den {iber
hundert Teilnehmer:innen.

Das Provisionsverbot gibt es in
Danemark fiir unabhéingige Bera-
tung bereits seit 2006. Es wurde
damals trotz massiver Proteste der
gesamten Versicherungsbranche
eingefiihrt. Neben den schwieri-
geren Bedingungen fiir Vermit-
ter:innen hob Risvad insbesonde-

Aus all diesen Griinden soll
nun ein verbessertes europa-
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isches privates Pensionsprodukt
entwickelt werden. Augenmerk
liegt diesmal nicht auf der Uber-
tragbarkeit bei Umzug in einen
anderen EU-Mitgliedstaat, son-
dern auf Sicherheit und Einfach-
heit des Produkts.

EIOPA sorgt sich
um die Zukunft der
Vermittler:innenbranche

Sorgen Dbereitet EIOPA der
Schwund an Versicherungsver-
mittler:innen europaweit.

Als Griinde nennt Mariat-
te-Wood hdohere Kosten, strenge-
re Aus- und Weiterbildungsver-
pflichtungen, dass offensichtlich
keine Nachfolger:innen gefunden
werden und die teure Digitali-
sierung. Sie bedauert insbeson-
dere den Riickgang an kleineren
Vermittler:innen, da diese ihre
Kund:innen in der Regel noch per-

sonlich betreuen. Erfreuli-
cherweise hilt EIOPA nicht
mehrjede Vermittler:innen-
provision automatisch fiir
ein sogenanntes ,Induce-
ment”, diese Entwicklung
kann als wichtiger Schritt
zur offentlichen Wahrneh-
mung der Versicherungs-
vermittlung und -beratung
als wertvolle Dienstleistung
gesehen werden.

+NATCAT"-wird
immer wichtiger

In fast allen EU-Staaten

wird aufgrund des Klimawan-
dels die Frage der Deckungsmog-
lichkeit von Schdden aufgrund
von Naturkatastrophen immer
vordringlicher behandelt. EIO-
PA stellte fest, dass viele Kon-
sument:innen oft nicht wissen,
ob und in welchem Ausmaf} sie

Eigenheimversicherung

Die Helvetia Ver-

Helvetia

sicherung  hat

ihre Eigenheim-

und Haushaltsversicherung um-
fassend iiberarbeitet. Neu ist,
dass die Eigenheimversicherung
nun ein spezielles Poolpaket be-
inhaltet, das Swimmingpools -
auch ganzjahrig installierte Pools,
Whirlpools und Schwimmteiche
— abdeckt. Auch alle technischen
Komponenten wie Poolroboter,
Filteranlagen und Zhnliche Aus-
stattungen sind nun zum Neu-
wert versichert. Im Rahmen des
Relaunchs wird im Wellness- &
Gartenpaket auch der Schutz von
Outdoorkiichen und hochwer-
tigen Grills integriert. Dariiber
hinaus wurde das Aktivpaket er-
weitert, sodass nun auch Fahrri-
der und E-Bikes fur die gesamte
Familie abgesichert sind. Fix ver-

sperrte Fahrrider in Oster-
reich und den angrenzen-
den Lindern koénnen mit
einer maximalen Entscha-
digung von bis zu 10.000
Euro versichert werden.

Ein weiteres neues Ange-
bot ist das MultiRisk-Paket.
sLocal Customer Champion
ist ein strategischer Eckpfeiler
fiir uns. Daher war es uns beson-
ders wichtig, uns als zuverlas-
sige Partnerin in allen Lebens-
bereichen zu positionieren und
langfristig als die beste Wahl zu
bestehen®, erkliart die Helvetia.
Das MultiRisk-Paket deckt unter
anderem Schiden wie Graffiti an
der Hauswand, Schiden durch
wild lebende Tiere wie Marder

Christoph Berghammer

versichert sind. Versicherungs-
vermittler:innen aus Frankreich

und Italien stellten Initiativen
der Versicherungsbranche vor,
da in ihren Lindern die staatli-
chen Mittel langst nicht mehr
fiir eine anndhernde Deckung
der Schidden

ausreichen. M

Andreas Gruber

und Specht sowie den gefiirch-
teten Befall von Wespennestern
im eigenen Garten ab. ,Was im
Bereich der Firmenkund:innen
schon Standard ist, bieten wir
nun auch fiir Privatkund:innen
an‘, so Andreas Gruber, Vorstand
Schaden-Unfall. Zudem erhalten
Eigenheimkund:innen einen kos-
tenlosen Zugang zum Unwetter-
warnservice von UBIMET. M
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Versicherungsmakler:in macht Schule - Fachverband

vermittelt Praxiswissen an der HAK Neusiedl am See

Im Rahmen von ,Versicherungs-
makler:in macht Schule® war der
Fachverband kiirzlich zu Gast an
der HAK Neusiedl am See. Rund
75 Schilleriinnen der vierten
Jahrginge - zu diesem Zeitpunkt
sind Versicherungen im Lehr-
plan brandaktuell vorgesehen -
erhielten bei dieser Gelegenheit
einen praxisnahen Einblick in
die Welt der Versicherung und
deren Vermittlung — ein Bereich,
der zunehmend Eingang in den
wirtschaftlichen Unterricht an
osterreichischen Schulen findet.

Vielfiltige Inhalte und
aktuelles Branchenwissen

Geschiftsfithrer Erwin Gisch und
Arbeitskreisleiterin ~ Katharina
Freingruber vermittelten ein breit
gefachertes  Themenspektrum.
Neben allgemeinen Informatio-
nen zur Rolle von Versicherungen
in Wirtschaft und Gesellschaft
wurde insbesondere das Berufs-
bild Versicherungsmakler:in“
vorgestellt. Einblicke erhielten
die Schiler:innen etwa in die be-
liebtesten Versicherungssparten
am Osterreichischen Markt, und
sie durften die aktuellen Markt-
daten fur 2024 schitzen. Auch die
groflen Player:innen der Branche
mit ihren jeweiligen Marktantei-
len wurden thematisiert sowie die
unterschiedlichen Vertriebswege.

Von der Schulbank in die
Branche - so wird man
Versicherungsmakler:in

Im Anschluss erhielten die Schii-
ler:innen einen Uberblick iiber
die Befihigungsprufung und die
angebotenen  Ausbildungskurse
in den Bundeslindern. Erginzt
wurde dieser durch Hinweise zur
Gewerbeanmeldung, zur Berufs-
haftpflichtversicherung und lau-

fende Weiterbildungs-
pflichten. Besonderes

Fachverband der
Versicherungsmakler

Interesse rief der per-
sonliche ~ Werdegang
von Arbeitskreisleiterin Katha-
rina Freingruber hervor. Sie be-
richtete offen von ihrem Einstieg
in die Branche und ihrem Schritt
in die Selbststindigkeit. Durch
abstrahierte Praxisbeispiele ver-
anschaulichte sie ihren typischen
Arbeitsalltag und die Notwen-
digkeit, stets auf dem neuesten
Stand zu bleiben. Sie zeigte auf,
wie gesellschaftliche Verinde-
rungen, wie etwa die
Digitalisierung  oder
Naturkatastrophen, in
der Versicherungsbran-
che schnell aufgegriffen
werden, sodass es nie
langweilig wird.

Beruf mit Zukunft
- Mitmach-Check
fir Schuler:innen

Zum Abschluss des
Besuchs stand ein
,Mitmach-Check® am
Programm: Welche Fi-
higkeiten sollte man
mitbringen, wenn man

Versicherungsmakler:in werden
mochte? Wie wichtig sind Em-
pathie, rechtliches Verstidndnis,
Kommunikationsstirke und ana-
lytisches Denken? Viele Schi-
ler:innen konnten sich in diesen
Anforderungen wiederfinden und
zeigten grofies Interesse an der
spiteren Arbeit mit Menschen,
digitalen Tools und wirtschaftli-
chen Zusammenhingen. Ein be-
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sonderes Augenmerk galt zudem
dem Thema Gleichstellung: Die
Versicherungsbranche - insbe-
sondere im Versicherungsmak-
ler:innenbereich - weist keinen
Gender Pay Gap auf. Verdienst-
moglichkeiten hingen mafgeb-
lich von Qualifikation, Engage-
ment und Erfahrung ab - nicht
vom Geschlecht.

Fazit

Die Veranstaltung war ein voller
Erfolg — nicht nur fiir den Fach-
verband, der damit ein weiteres
Mal Prisenz in der schulischen

Berufsorientierung zei-
gen konnte, sondern
auch far die Jugend-
lichen, die in direkten
Kontakt mit Profis aus
der Praxis traten und
ein differenziertes Bild
des Berufsfeldes gewin-
nen konnten. Solche
Formate tragen we-
sentlich dazu bei, jun-
ge Menschen fur eine
Zukunft in der Versi-
cherungswirtschaft zu
begeistern - fundiert,
realistisch und motivie-

rend. M

Katharina Freingruber

Goldene Ehrennadel

Im Rahmen einer feierlichen
Zeremonie wurde Thomas Wolf-
mayr fir seine herausragenden
Verdienste mit der goldenen Eh-
rennadel des Fachverbands der
Versicherungsmakler ausgezeich-
net. Nach 27 Jahren unermudli-
chen Engagements tritt Thomas
Wolfmayr in den wohlverdien-
ten Ruhestand. Diese Ehrung
wiirdigt nicht nur seine aufier-

gewohnliche  berufli-
che Leistung, sondern

Fachverband der
Versicherungsmakler

auch seinen unermid-
lichen Einsatz fur die
Verbesserung der Arbeitsbedin-
gungen und die Interessenver-
tretung der Versicherungsmak-
ler:innen in Osterreich.
Wolfmayr begann seine Karri-
ere 1992 beim WIFI Osterreich
und wechselte 1998 zur Bundes-

Christoph Berghammer und Thomas Wolfmayr

sektion Handel. Dort betreute er
erstmals die Versicherungsma-
kler:innen gemeinsam mit den
Versicherungsagent:innen.  Als
Bundesgremialgeschiaftsfuhrer
von 2000 bis 2001 setzte er wich-
tige Akzente fiir die Branche auf
Bundesebene. Ab 2002 war er als
Fachgruppengeschiftsfithrer in
der Wirtschaftskammer Obergs-
terreich titig und trug mafigeb-
lich zur Weiterentwicklung der
Branche bei.

Der Fachverband der Versiche-
rungsmakler dankt Herrn Wolf-
mayr fur seine wertvolle Arbeit
und winscht ihm far den Ruhe-
stand alles Gute.

Fachverbandsobmann Chris-
toph Berghammer: ,Deine Arbeit
hat unsere Branche geprigt und
viel bewirkt. Dein Engagement
fir einen fairen und respektvol-
len Umgang wird uns in Erinne-
rung bleiben. Fiir deinen wohl-
verdienten Ruhestand wiinschen
wir dir alles Gute, vor allem Ge-
sundheit und viele erfillende
Momente.” M
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