
Eine Stimme für die Kleinen
Thomas Tiefenbrunner neuer stv. Bundesobmann

Herausforderung für die Spezialisten 
Industrieversicherung als Maßschneiderei 

Jetzt geht’s los! 
Versicherungsangebote zur EURO 2008 
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Mit besten
Empfehlungen

Startschuss für größte Maklerkampagne 
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ie sechziger und siebziger Jahre des vorigen Jahrhunderts

waren von der immer komfortabler scheinenden Einbet-

tung des Menschen in soziale Auffangnetze geprägt. Eine ASVG–

Novelle folgte der anderen – und alle waren sie jeweils von einer

spürbaren Verbesserung der Leistungskataloge gekennzeichnet.

Dem Bürger wurde damals nicht nur der Eindruck des automa-

tisch steigenden, materiellen Wohlstandes vermittelt. Er wurde

auch im Bewusstsein „sozialisiert“, dass die Gesellschaft mit

ihrer Solidarhaftung für praktisch alle Lebens-

risiken einen Schutzschild parat hält.

Dann kamen jedoch gesamtwirtschaftliche Para-

digmenwechsel wie die Globalisierung, die bisher

nicht gekannte Verschärfung des internationalen

Wettbewerbes sowie das Wegbröckeln der soge-

nannten geschützten Sektoren in Wirtschaft und

Gesellschaft.

Plötzlich wurde klar, dass ohne Eigenvorsorge eine

beachtliche Einkommenslücke im Ruhestand

droht. Nach und nach wurde evident, dass es einen

nicht zu leugnenden Zusammenhang zwischen

Gesundheitsvorsorge und Berufsfähigkeit gibt.

Für Zehntausende Jungunternehmer wurde erleb-

bar, was Betriebsunterbrechung oder Haftungsan-

sprüche seitens der Kunden für die eigene Existenz bedeuten

können. Vor allem junge Menschen müssen sich nun schon seit

Jahren darauf einstellen, dass der einmal eingeschlagene

Berufsweg keine Garantie für eine Karriere in einem ganz

bestimmten Segment ist. Mehrmalige Berufswechsel – verbun-

den mit den notwendigen Qualifikationsmaßnahmen – sind

mittlerweile eher die Regel als die Ausnahme.

Auch das Thema Alterspflege hat dazu beigetragen, dass der

Glaube an die komplette Übernahme der persönlichen Risiken

eines Menschen durch die öffentliche Hand im Schwinden

begriffen ist. Zu Recht, wie uns von der Tageswirklichkeit stünd-

lich vermittelt wird. Kein Wunder also, dass das Streben nach

Sicherheit – in welcher Lebenslage auch immer – bei den von der

Meinungsforschung erfragten menschlichen „Sehnsüchten“ an

oberster Stelle steht.

Früher hat man die private Risikovorsorge gerne als „Geschäft

mit der Angst“ abqualifiziert.

Seit geraumer Zeit beginnt man, auch gesamtgesellschaftlich zu

erkennen, welche Bedeutung die rechtzeitige und vollständige

Risikoanalyse für den Einzelnen hat.

Kompass und Beratungskompetenz sind dabei gefragter denn je.

Womit die gesellschaftspolitische Bedeutung des Maklerberufes

hinreichend beschrieben ist. Nicht mehr und nicht weniger.

Milan Frühbauer
m.fruehbauer@manstein.atC
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m Hintergrund stehen ernüchternde

Ergebnisse von Studien, die sich mit

der Frage befasst haben, wie bekannt die

Makler sind, welche Aufgaben sie haben und

welchen Stellenwert sie für die Kunden besit-

zen. So kennen zum Beispiel neun von zehn

Österreichern den Begriff „Versicherungs-

vertreter“, der Beruf Versicherungsmakler

ist dagegen nur 70 Prozent geläufig.

Noch problematischer ist ein anderes Er-

gebnis der Erhebung, die vom Marktfor-

schungsinstitut Karmasin Ende Dezember

2007 durchgeführt wurde. Auf die Frage, wer

bei einem Schadensfall eher helfen könnte,

antworteten doppelt so viele Personen mit

„der Versicherungsvertreter“ als mit „der

Versicherungsmakler“.

Information über Nutzwert. Solche Er-

hebungen zeigen, wie notwendig es ist, die

Eine solche Offensive in Sachen Werbung hat es bei 
Österreichs Versicherungsmaklern noch nicht gegeben.
Mit einer auf drei Jahre angelegten Kampagne wird der
Bekanntheitsgrad in der Bevölkerung massiv gesteigert.

6 VM Titelgeschichte
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I Öffentlichkeit über die Tätigkeit der Makler

und den Nutzen, den sie Versicherungs-

kunden bringen, besser zu informieren. „Wir

müssen unseren Bekanntheitsgrad erhöhen

und die Leute darauf aufmerksam machen,

dass der Makler ausschließlich dem Kunden

verpflichtet ist, der Versicherungsvertreter

dagegen seinem Versicherungsunterneh-

men“, konstatiert Gunther Riedlsperger, 

Obmann des Fachverbandes der Versiche-

rungsmakler und Berater in Versicherungs-

angelegenheiten. Wie gut die Chancen auf

eine Imageverbesserung sind, lässt sich aus

einer Studie herauslesen, die das Institut für

Werbewissenschaft und Marktforschung der

Wirtschaftsuniversität Wien unter der

Projektleitung von Univ.-Prof. Dr. Günter

Schweiger durchgeführt hat („Der Versiche-

rungsmakler“, Dezember 2007). Sie belegt,

dass den österreichischen Versicherungs-

kunden eine sachkundige Beratung sehr

wichtig ist. Bei der tatsächlichen Wahl ihrer

Berater werden sie aber ihren eigenen Prin-

zipien untreu. Als Informationsquellen in

Versicherungsfragen dienen meist Mitarbei-

ter von Versicherungen, die selbstverständ-

lich in erster Linie die Interessen ihrer

Unternehmen vertreten müssen. Knapp da-

hinter rangieren Gespräche mit der Familie,

Freunden, Verwandten oder Arbeitskol-

legen, die natürlich auch nicht wirklich

zielführend sein können. Unabhängige Ver-

sicherungsmakler, die bestens beraten, lie-

gen dagegen in dieser Statistik unter dem

Durchschnitt.

Die beste Versicherung. Das soll sich in

Zukunft ändern. Ein wichtiges – ja das be-

Makler starten Offensive
in eigener Sache

Plakativ: Sujets, die den Bekanntheitsgrad erhöhen
und die Leute darauf aufmerksam machen sollen,
dass der Makler ausschließlich dem Kunden ver-
pflichtet ist, der Versicherungsvertreter dagegen
seinem Versicherungsunternehmen.



7VM Titelgeschichte

Der Versicherungsmakler April 08 

deutsamste – Mittel zum Zweck ist eine

mehrjährige Werbekampagne, die in den

nächsten Wochen startet. Das zentrale Motto

„Ihr Versicherungsmakler – die beste Ver-

sicherung“ wird mit Spots in allen TV-

Sendern, Hörfunkeinschaltungen und

Inseraten in Printmedien an das Publikum

herangebracht.

Die für die Konzeption der Kampagne ver-

antwortliche Werbeagentur Draftfcb Kobza

hat sich für das Fernsehen etliche Gags ein-

fallen lassen, die das Publikum ansprechen

und besonders neugierig machen sollen. So

zeigt ein TV-Spot eine spannende Krimi-

szene, bei der die Polizisten tierische Helfer

bei der Suche nach illegalen Drogen einset-

zen. Die überraschende Pointe: Es handelt

sich dabei nicht um einen ausgebildeten

Drogenspürhund, sondern um ein Schaf, das

selbstverständlich keine Drogen findet.

Ähnlich hintergründig ist ein Zeitungs-

inserat, in dem ein Mann gezeigt wird, der –

erwartungsgemäß ohne Erfolg – versucht,

ein Baby zu stillen. Erklärender Slogan: „Oft

ist es doch besser, einem Experten zu ver-

trauen.“

Makler als Experten. Mit Experten sind die

Makler gemeint, die nach § 28 des Makler-

gesetzes ausdrücklich verpflichtet sind, im

Auftrag und im Interesse ihrer Kunden zu

agieren. „Makler haften für ihre Beratung

und sie haben auch das nötige Fachwissen,

um ihren Kunden den bestmöglichen Ver-

sicherungsschutz zu bieten“, betont Ob-

mann Riedlsperger nachdrücklich.

Die Chance, derartige Botschaften unter das

Volk zu bringen und ihre Chancen insbeson-

dere bei privaten Versicherungskunden zu

verbessern, lassen sich die Makler einiges

kosten. Die Kampagne ist vorerst auf drei

Jahre angelegt, pro Jahr werden dafür 1,25

Millionen Euro ausgegeben. Eine Million

davon bringen die Makler durch freiwillige

Sonderzahlungen auf, den Rest spendiert die

Versicherungswirtschaft.

Erfolgskontrolle am Jahresende. Mag.

Fred Reiss, Geschäftsführer von Draftfcb

Kobza: „Wir werden am Ende jeden Jahres

messen, welchen Effekt die Kampagne

gehabt hat. Wir hoffen, durch die Werbung

den Marktanteil der Makler bei den

Privatkunden von derzeit 27 Prozent auf

etwa 35 Prozent anheben zu können.“

Die neue Werbekampagne startet ab April

sowohl auf bundesweiter Ebene als auch mit

Einschaltungen in den regionalen Meldun-

gen. Die Fernsehspots sind im ORF und in den

wichtigsten Privatsendern zu sehen, die

Hörfunkspots werden in ausgesuchten

Sendern ausgestrahlt und die Printwerbung

wird nach einem präzisen Plan auf passende

und erfolgsträchtige Medien verteilt.

Offiziell präsentiert wurde die Kampagne vor

Österreichs Versicherungsmakler haben gute Chancen, ihre Marktposition bei
Privatkunden zu verbessern. 

Der Anteil der Vermittlung von Versicherungen durch Makler hat sich bei den Privatkunden
in den letzten beiden Jahren fast verdoppelt. „Unser Marktanteil in diesem Segment liegt
derzeit bei 27 Prozent“, erklärte der Bundesobmann des Fachverbandes der
Versicherungsmakler und Berater in Versicherungsangelegenheiten, Akad. Vkfm. Gunther
Riedlsperger, bei einer Pressekonferenz in Wien.
„Wir freuen uns über diesen Trend und wollen weiterhin stark expandieren“, betonte
Riedlsperger, der daran erinnerte, dass bereits rund 65 Prozent der Klein- und Mittelbe-
triebe und mehr als 90 Prozent der heimischen Industriefirmen ihre Versicherungs-
verträge über Makler abschließen.

Chancen bei Privaten. So erfreulich diese breite Präsenz bei den Wirtschaftsunternehmen ist:
Auf dem Markt der Privatkunden haben die Makler noch Chancen, ihre Anteile weiter zu erhö-
hen, denn in diesem Sektor werden ihre Dienste noch nicht so häufig in Anspruch genommen.
Mit der Kampagne soll in erster Linie die Bekanntheit der Versicherungsmakler gestärkt
werden. Es geht aber vor allem auch darum, ihre auf der guten Ausbildung basierenden
Kenntnisse zu demonstrieren und bewusst zu machen. „Unser Berufsstand verfügt über
das nötige Fachwissen, unsere Kolleginnen und Kollegen setzen sich hervorragend für ihre
Kunden ein und mit der von uns eingerichteten Schlichtungsstelle der Versicherungs-
makler haben wir auch die Möglichkeit, in strittigen Fragen den richtigen Weg zu finden“,
betonte Riedlsperger.
Diese Einrichtung ist ein weiteres kräftiges Indiz für die Kompetenz der Makler. Geleitet
wird sie von Dr. Ekkehard Schalich, der als ehemaliger Senatspräsident des Obersten
Gerichtshofes zu den prominentesten Juristen Österreichs zählt. Sein Wort und seine
Meinung haben auch bei den Versicherungen Gewicht. 

DER HINTERGRUND DER KAMPAGNE

Im Bild: Ob Suchschaf Hasso wohl die illegalen Drogen aufspüren kann? Mit Humor und einem Augenzwinkern
wird in den TV-Spots vermittelt, dass es „oft eben doch besser ist, einem Experten zu vertrauen“.

Funktionären und führenden Vertretern der

heimischen Versicherungen in einem ein-

drucksvollen Rahmen – nämlich im obersten

Geschoß des Justizpalastes in Wien. Der

Veranstaltungsort hat hohen Symbolwert:

Von der Terrasse des dort eingerichteten

Cafés hat man einen hervorragenden Über-

blick … ■

von Kurt Markaritzer



ie österreichischen Versicherungsmakler
haben sich entschlossen, eine verstärkte

Öffentlichkeitsarbeit zu betreiben und ab 2008 eine
Werbe- und Imagekampagne durchzuführen. Ziel der
Kampagne ist die Positionierung der Versicherungs-
makler als Experten für Versicherungsfragen.
Insgesamt wurde für die Kampagne ein Budget –
inklusive der Länderkampagnen – von rund 1,25
Millionen Euro veranschlagt. Den Großteil hierfür
bringen die österreichischen Versicherungsmakler
selbst auf. Erfreulicherweise hat sich jedoch auch eine
große Anzahl von Versicherungen bereit erklärt, die-
se Kampagne der Versicherungsmakler zu unterstüt-
zen. Insgesamt leisten die nachstehend angeführten
Versicherungen – ihrem Prämienaufkommen durch
die Versicherungsmakler entsprechend – einen
Zuschuss in der Höhe von rund 180.000 Euro. 

Der Fachverband der Versicherungsmakler und
Berater in Versicherungsangelegenheiten bedankt
sich sehr herzlich bei diesen Versicherungsunter-
nehmen für das Entgegenkommen und wünscht
besonders diesen Gesellschaften viel geschäftlichen
Erfolg gemeinsam mit den österreichischen
Versicherungsmaklern. ■

Der Fachverband bedankt sich bei
allen Sponsoren der Kampagne
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Generali Versicherung AG 

UNIQA Versicherungs AG 

VAV Versicherung 

Standard Life 
TOGETHER Internet Services GmbH 

Allianz Versicherung
ARAG Versicherung
Continentale Versicherung 
Gerling Financial Services 
Grazer Wechselseitige 
HDI Hannover Versicherung AG 
Helvetia Versicherung AG 
Merkur Versicherung 
Nürnberger Versicherung AG 

D.A.S. – Österr. Allg. Rechtsschutz-Versicherungs-AG 

Österreichische Beamtenversicherung 

Roland Rechtsschutzversicherung 

Europäische Reiseversicherung 

Zürich Versicherungs-Aktiengesellschaft 

Basler Versicherungs-AG 

Gothaer Allgemeine Versicherung 

ACE 

VERSICHERUNGEN

Über den
Dächern 

von Wien

Stolze Väter der
Kampagne: Fred Reiss

(Draftfcb Kobza), Gunther
Riedelsperger, 

Agenturchef Rudi Kobza
und Franz Kreimer.

Der Fachverband lud zur
Kampagnen-Präsentation
ins Justizcafe

m altehrwürdigen Ambiente des

Justizcafes mit spektakulärem Blick

über Wien wurde nun endlich der Vorhang

gelüftet. Fachverbandsobmann Gunther

Riedlsperger, Agenturchef Rudi Kobza und

Fred Reiss, Projektverantwortlicher bei Draft-

fcb Kobza, stellten dem interessierten Publi-

kum die bereits mit Spannung erwartete

Kampagne des Fachverbands vor. Schaf, Baby

und Dolmetscher, die Protagonisten der TV-

Spot- und Plakatkampagne, stießen bei den

Anwesenden durchwegs auf Begeisterung

und großes Amüsement. Bei diesem Anlass

präsentierte EDV-Kapazunder Winfried Ves-

coli auch die relaunchte Homepage des Fach-

verlags. Die gelungene Präsentation wurde

bei einem köstlichen Buffet und edlen Weinen

von Vertretern der Versicherungswirtschaft

und Maklern angemessen gefeiert. ■

I

VM Titelgeschichte



er Obmann der Fachgruppe der Ver-

sicherungsmakler und Berater in 

Versicherungsangelegenheiten, KR Rudolf

Mittendorfer, erläuterte das Motto der Ver-

anstaltung, das mehrdeutig „PARTNER-

schaf(f)t-VERTRAUEN“ hieß: „Wir wollen

uns als die Ratgeber für die Themen Vorsorge

und Sicherheit für den Kunden positionieren

und damit vertrauensbildende Maßnahmen

setzen.“ Er unterstrich – wie auch Fach-

verbandsobmann Gunther Riedlsperger – die

Notwendigkeit, das Vertrauen in die Versiche-

rungswirtschaft zu steigern: „Das geht aber

nicht, wenn dabei gewachsene Strukturen

zerstört werden.“

Misstrauen abbauen. Prof. Dr. Matthias

Müller-Reichart, anerkannter Versicherungs-

experte der Universität Wiesbaden und im

EU-Beirat tätig, stellte unmissverständlich

fest, dass der Schwerpunkt der Bestre-

Statt Transparenz-Chaos 
Vertrauen schaffen

10 VerbandsManagement
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D bungen in einem anderen Bereich als in der

derzeit hauptsächlich diskutierten Offen-

legung von Provisionen liegen müsste: „Alle

Beteiligten müssen sich vor allem mit dem

Phänomen auseinandersetzen, dass derzeit

das Verhältnis zwischen den Versicherungs-

vertragspartnern sehr von Misstrauen ge-

prägt ist.“ 

Die Konsequenz dieses Misstrauens zeigt

sich am deutschen Versicherungsmarkt in

den Beschwerden, die im Jahre 2006 um

mehr als 50 Prozent angestiegen sind.

Maßnahmen, die Vertrauen bilden, tun also

Not und müssen aktiv von den Versiche-

rungsunternehmen forciert werden.

Nur zwölf Prozent Vertrauen. Wie wichtig

sie sind, zeigt eine aktuelle deutsche Studie,

wonach lediglich 12 Prozent der Bevölke-

rung den Versicherungen volles Vertrauen

schenken. 28 Prozent stehen den Unterneh-

men dagegen grundsätzlich misstrauisch

gegenüber. Diese Unsicherheit im Umgang

mit Versicherungen ist nach Ansicht des

Barbara van Melle leitete die
Diskussion mit Müller-Reichart,

GD Geyer, Meinungsforscher
Bachmayr und Mittendorfer.

Experte Müller-Reichart:
„Provision nach Intensität 
der Beratung bemessen.“

Zu einer eindrucksvollen Demonstration für mehr Vertrauen in die Versicherungswirtschaft und gegen
übereilte Transparenzbestrebungen gestaltete sich der 6. Informationstag der Wiener Versicherungsmakler.
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deutschen Experten eine Herausforderung

und auch eine große Chance für Makler: „Sie

können Transparenz bei den Kunden schaf-

fen, die von den Versicherungsprodukten

nichts oder nur sehr wenig verstehen. Und

diese Form der Transparenz nützt der Branche

und dem Versicherungswesen viel mehr als

die Offenlegung von Einkommen der Makler.“

Beratungskompetenz geschätzt. Dieser

Ansicht schloss sich Dr. Günther Geyer,

Generaldirektor der Wiener Städtischen Ver-

sicherung, mit Vehemenz an. Der designier-

te Präsident des Versicherungsverbandes

ließ bei der gut besuchten Veranstaltung im

Wiener Palais Ferstel keinen Zweifel daran,

dass die Forderung nach Offenlegung der

Courtagen nicht wünschenswert sei: „Das

bringt absolut nichts. Als Unternehmen

schätzen wir die Versicherungsmakler als

unsere besten Partner, die vor allem des-

wegen wichtig sind, weil sie kompetent bera-

ten und damit den Kunden unsere Produkte

verständlich machen.“

Diese Beratungskapazität könne nicht hoch

genug eingeschätzt werden, weil sie das

Vertrauen in die gesamte Branche stärke,

betonte Geyer – und ein Zuwachs an Ver-

trauen sei dringend nötig. „Kaufentschei-

dungen basieren nicht auf vollkommener

Offenlegung aller Eigenschaften eines

Produktes und werden oft nicht rational

getroffen“, sagt Geyer, denn „in Fragen der

Versicherung sind Gefühle und Emotionen

ebenso bedeutsam“. Unterstützt wurde sein

Standpunkt vom österreichischen Meinungs-

forscher Wolfgang Bachmayr.

Wert der Beratung honorieren. Auf-

horchen ließ Prof. Müller-Reichart mit einem

Lösungsvorschlag im Zusammenhang mit

der Forderung nach transparenten Makler-

courtagen: „Man sollte vonseiten der Ver-

sicherungsunternehmen Provisionen nicht

mehr nach der Stückzahl der Verträge verge-

ben, sondern nach der Intensität der Be-

ratung, die bei den einzelnen Verträgen not-

wendig war!“

Emotionaler Höhepunkt der Veranstaltung

war der Auftritt von Starregisseur Hubert

Sauper, der mit seinem oscarnominierten

Film „Darwin’s Nightmare“ weltweite Dis-

kussionen ausgelöst hat. Für Mittendorfer

spannt Sauper die Brücke zum Thema

Transparenz und Provisionen, wo es Bestre-

bungen gebe, die Regelungen, die sich in

einer langjährigen Praxis ergeben haben,

radikal umzubauen, ohne die Auswir-

kungen auf die Qualität der Beratung und

der Vermittlung von Versicherungen zu

bedenken.

Prominente Ehrengäste. Zu den Ehren-

gästen der Veranstaltung zählten Wiens

Vizebürgermeisterin Grete Laska und der

Vizepräsident der Wiener Wirtschafts-

kammer Ing. Gunther Temj. Wie wichtig sie

auch für die Versicherungsunternehmen

sind, bewies die Anwesenheit der General-

direktoren Konstantin Klien, Luciano Cirinà,

Hans Raumauf und Herbert Fichta sowie

zahlreicher hochrangiger Vertreter führen-

der Unternehmen. ■

von Kurt MarkaritzerFO
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Bei den Wiener Versicherungsmaklern gehört es zur
Tradition, junge Wissenschafter für Arbeiten auszuzeich-
nen, die sich mit aktuellen Fragen des
Versicherungswesens befassen. Heuer wurde Mag.
Andreas Brandstetter mit der begehrten Hammurabi-
Statue und einem Preisgeld von 2.000 Euro bedacht.
Brandstetter behandelt in seiner Arbeit das
Schadenmanagement und die Akzeptanz alternativer
Schadenregulierungsformen in der Kfz-Versicherung. Kfz-
Versicherer, die sich mit einem solchen Konzept als erste
auf dem Markt behaupteten, haben nach Ansicht
Brandstetters einen klaren Wettbewerbsvorteil.

Gleichfalls geehrt und mit jeweils 1.000 Euro prämiert
wurden Mag. Nadja Vetters und Dr. Alexandra Gerrer.
Vetters behandelte den „finanziellen Risikotransfer von
Hochwasserrisiken unter besonderer Berücksichtigung
des österreichischen Risikotransfermechanismus“. Gerrer
widmete sich den rechtlichen Aspekten der Versicherung
von Kunstgegenständen.

Der Jury gehörten Univ.-Prof. Mag. Dr. Michael Theil
(Wirtschaftsuniversität Wien), Dr. Georg Wailand
(Herausgeber „Gewinn“), Konsumentenschützer Dr.
Harald Glatz (Arbeiterkammer) sowie Dr. Hans Hajek an.
„Der Versicherungsmakler“ wird die preisgekrönten
Arbeiten in den nächsten
Ausgaben vorstellen.

Codex Hammurabi. Seinen
Namen verdankt der Preis
dem babylonischen König
Hammurabi. Er erließ um das
Jahr 1700 v. Chr. den „Codex
Hammurabi“, eine der
ältesten Gesetzes-
sammlungen der Welt, die
bereits zivilrechtliche
Bestimmungen enthielt.

Diese Statue erhielt
Preisträger

Andreas Brandstetter.

HAMMURABI-PREISTRÄGER

Rudolf Mittendorfer (links) und sein
Stellvertreter Wilhelm Hemerka 
flankieren Starregisseur Hubert Sauper.



is knapp vor der Präsentation im

Justizcafe hoch über den Dächern

Wiens hatten EDV-Ausschussleiter Komm.-

Rat Winfried Vescoli und sein Team – unter-

stützt von Mag. Christian Wetzelberger von

der Rechtsservice- und Schlichtungsstelle

des Fachverbandes – alle Hände voll zu tun.

Zu guter Letzt hat es aber geklappt: Vescoli

konnte bei der Vorstellung der Werbekam-

pagne auch die neue Homepage der österrei-

chischen Versicherungsmakler vorführen.

Für Mitglieder und Konsumenten. Das

Portal ist sowohl eine Konsumenten-Home-

page als auch eine Business-to-Business-

Plattform für die Maklerschaft. „Wir werden

Endlich geschafft: Die Homepage ist online!
www.ihrversicherungsmakler.at

ist ein informativer Service 
für Makler und ihre Kunden
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diese Seite natürlich immer auf dem aktuells-

ten Stand halten. Unser Ziel ist es, den Kon-

sumenten einen echten Mehrwert zu bieten –

ein Service für unsere Klienten, die sich hier

immer wieder interessante Informationen

herunterladen können“, betonte Vescoli. So

bietet zum Beispiel die Maklersuche zukünf-

tigen Kunden die Möglichkeit, einen Makler 

in ihrer Nähe zu finden. Voraussetzung dafür

ist, dass die Maklerschaft ihre eigenen Daten

auf der Seite der Wirtschaftskammer aktu-

alisiert, damit die Kunden die richtigen Infor-

mationen über den jeweiligen Makler bekom-

men. Mitgliedsnummer und der Pincode 

können bei den jeweiligen Landesgeschäfts-

führern angefordert werden. Die Makler kön-

nen über die B2B-Seite berufsspezifische

Informationen suchen und herunterladen.

Von besonderer Bedeutung ist die Seite der

Rechtsservice- und Schlichtungsstelle,

berichtete der EDV-Obmann. 

Achtung, UMDS 2.0.Ein wichtiger Hinweis:

OMDS 1.1 wird endgültig ab 1. August 2008

nicht mehr von den Versicherungsunter-

nehmen geliefert! Es werden nur noch Daten

in OMDS-2.0-Version ausgeliefert. Software-

häuser können sich die technischen Daten

von OMDS 2.0 über die Seite www.ihrversi

cherungsmakler.at downloaden. ■ FO
TO
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ür Österreichs Makler nahmen daran Christoph Berg-
hammer, der Leiter des zuständigen Arbeitskreises, 

Mag. Walter Fink, AK-Leiter Stellvertreter, Mag. Thomas
Tiefenbrunner, FVO -Stellvertreter, und Dr. Franz Kreimer,
Generalsekretär des Interessensverbandes der Versicherungs-
makler und Berater in Versicherungsangelegenheiten, teil.
„Es war für uns wichtig, Kontakt mit den Kollegen aus 
anderen Ländern aufzunehmen – schließlich betreffen die
einschlägigen Überlegungen der EU ja alle Staaten“, betonte
Berghammer im Gespräch mit „Der Versicherungsmakler“.

Vorreiter Deutschland und Niederlande.Neben Vorträgen, in
denen es um die Richtung ging, in die sich die Transparenzbe-
strebungen entwickeln könnten, standen die Entwicklungen in

Verstärktes Augenmerk auf Transparenz

Deutschland und den Niederlanden im Mittelpunkt des
Interesses. In beiden Ländern ist die Offenlegung der Vertriebs-
kosten für Lebensversicherungen bereits beschlossene Sache.

Auch Agenten betroffen. Nach dem jetzigen Stand des Wissens
diskutiert die Europäische Union Offenlegungspflichten für
alle, die am Prozess der Versicherungsvermittlung beteiligt
sind – also auch für Agenten.
Bei der Tagung in Madrid wurde beschlossen, ein gemeinsames
Papier zu erarbeiten, das dann in Brüssel vorgelegt werden soll.
Dr.Kreimer: „Vernünftigen Transparenzregelungen wird 
sich niemand verschließen. Es müssen aber Maßnahmen
verhindert werden, die unserem Berufsstand und der ganzen
Versicherungswirtschaft schaden können!“ ■

Dem brisanten Thema Transparenz war kürzlich eine Konferenz 
der europäischen Vermittlervereinigung BIPAR in Madrid gewidmet.

F

EDV-Ausschuss-
obmann Winfried
Vescoli freut sich
über den Start der 
neuen Homepage.

Jetzt online: www.ihrversicherungsmakler.at 



Eine Stimme für kleine Makler
Seit Anfang des Jahres ist der Tiroler Mag. Thomas Tiefenbrunner stellvertretender Bundes-
obmann im Fachverband der Versicherungsmakler und Berater in Versicherungsangelegenheiten.
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iefenbrunner, seit 2005 Landes-

obmann der Fachgruppe Tirol, folgt

auf Mag. Kurt Stättner, der diese Funktion

zurückgelegt hat. Im Gespräch mit „Der

Versicherungsmakler“ präsentiert er seine

Absichten und Ideen.

Der Versicherungsmakler: Makler zu
sein, ist ein anstrengender Beruf. Was
bewegt sie, als Spitzenfunktionär
zusätzlich Arbeit zu übernehmen?
Thomas Tiefenbrunner: Ich habe gleich

mehrere Motive. Zum einen möchte ich

unseren Bundesobmann Gunther

Riedlsperger entlasten, der mit vollem

Einsatz und viel Zeitaufwand für die

Anliegen der Kolleginnen und Kollegen

kämpft. Zweitens will ich dafür sorgen, dass

die Interessen Tirols, ja generell der

Bundesländer, auf Wiener Ebene stärker

vertreten werden. Und drittens sehe ich

eine Fülle wichtiger Probleme für uns

Makler, die bewältigt werden müssen. 

Dabei möchte ich mithelfen.

Fangen wir beim letzten Punkt an. 
Wo sehen Sie die dringendsten Anliegen
der Versicherungsmakler?
Tiefenbrunner:Aus meiner Sicht ist die

Haftungsproblematik eine Frage, die noch

nicht intensiv genug diskutiert wird. Es

geht darum, nach der Umsetzung der

Vermittlerrichtlinie die Haftung der

Makler auf ein erträgliches Maß zu redu-

zieren. Selbstverständlich sollen die

Interessen der Konsumenten gewahrt blei-

ben, aber das lässt sich auch mit einem

zumutbaren Haftungsrahmen erreichen.

Ebenso wichtig ist es, dass wir einer brei-

ten Öffentlichkeit bewusst machen, was

der Makler ist, was er tut, welche

Leistungen er erbringt. Wir müssen das

nach außen publik machen – dazu dient

die große Werbekampagne, die jetzt

gestartet wurde. Es ist aber auch gut, nach

innen darauf hinzuweisen, dass Makler

hochwertige Spezialisten sind, die keinen

Vergleich mit irgendeiner anderen

Berufsgruppe in der Versicherungs-

wirtschaft scheuen müssen. Wir haben

allen Grund, selbstbewusst aufzutreten.

Wie sieht es mit der Interessens-
vertretung der Bundesländer aus?
Tiefenbrunner: Ich komme selbst aus

Tirol, bin seit einigen Jahren in den

Spitzengremien vertreten und erlebe 

dort mit, dass die Anliegen der Makler in

Wien und in den Ländern nicht immer

deckungsgleich sind. Das richtet sich

nicht gegen die geschätzten Kolleginnen

und Kollegen in Wien, sondern hängt mit

der Struktur unseres Berufsstandes

zusammen. In den ländlichen Regionen

sind Maklerbüros meist Ein- bis Zwei-

Mann-Unternehmen – da stellen sich

Probleme anders dar als bei einem

Großmakler in Wien. Ich möchte, wenn

man so will, die Stimme dieser Klein-

unternehmen sein und dafür sorgen, dass

ihre Wünsche und Probleme gehört und

beachtet werden.

Als Spitzenfunktionär kann man sicher
manches leichter durchsetzen.
Tiefenbrunner:Bestimmt – schon

deshalb, weil man leichter den Zugang 

zu den Entscheidungsträgern in der

Versicherungswirtschaft findet und 

damit Vorschläge auf einer Ebene vor-

bringen kann, wo eine rasche Erledigung

möglich ist.

Haben Sie ein Lebensmotto?
Tiefenbrunner: Ja, es gilt auch für meine

Tätigkeit als stellvertretender Bundes-

obmann und lautet: „Just do it!“ Frei

übersetzt heißt das: „Nicht zaudern,

sondern zupacken!“ ■

Das Interview führte Kurt Markaritzer.FO
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Mag. Thomas Tiefenbrunner, Jahrgang 1962, ist gebürtiger Tiroler und hat an der
Universität Innsbruck das Studium der Betriebswirtschaftslehre absolviert. Nach acht
Jahren Tätigkeit in mehreren Firmen – darunter bei der Wiener Städtischen Versicherung,
Landesdirektion Tirol – machte er sich 1997 selbstständig – erst im Bereich
Unternehmensberatung und ab 1998 als Versicherungsmakler. Seit Oktober 2000 ist er
geschäftsführender Gesellschafter der „best advice Versicherungsberatungs GesmbH“ in
Innsbruck (derzeit fünf Mitarbeiter, 1.000 Kunden im Privat- und Firmenbereich). 

ZUR PERSON
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»Wir werden einer breiten Öffentlichkeit bewusst machen, was der Makler
ist, was er tut, welche Leistungen er erbringt!« MAG. THOMAS TIEFENBRUNNER



ie Industrieversicherung ist Asse-

kuranz mit Maßschneiderei. Seit

2006 gibt es mit ACE einen neuen Anbieter

in Österreich – geleitet von Engelbert

Brenner, vielen noch als Chef von Gerling 

in Österreich bekannt. ACE hat nur eine

Vertriebsorganisation: die Makler.

Der Versicherungsmakler: Können Sie
einleitend das Netzwerk der ACE
European Group kurz charakterisieren?
Engelbert Brenner: Das ACE ist eine

Versicherungsgruppe, die sich überwie-

gend mit Industrieversicherung befasst. 

Es gibt ein zweites traditionelles Segment

in unserer Gruppierung, nämlich die

Personenversicherung. In Österreich liegt

die Betonung jedoch eindeutig auf Indus-

trieversicherung. ACE, eine börsenotierte

Gesellschaft mit Holding-Sitz in den USA,

verfügt weltweit über 50 eigene Gesell-

schaften und macht Geschäfte in 140 Län-

dern dieser Welt. Wir sind in Europa als

ACE European Group in allen Ländern der

EU vertreten und haben Niederlassungen

bzw. Gesellschaften u.a. in Russland,

Ukraine und mittlerer Osten. 

In Österreich überwiegt das
Industriegeschäft?
In Österreich sind wir im sogenannten 

Industriegeschäft engagiert. Unsere

Gruppe hat  in Österreich eine Vorge-

schichte. ACE hat die früher in Österreich

tätigen Gesellschaften CIGNA und INA 

vor einigen Jahren übernommen und 

erfolgreich Unfallversicherung und ein-

schlägige Spezialitäten gezeichnet.  

Vor der Übernahme dieser beiden Unter-

nehmen war ACE in Österreich nicht aktiv.

Mit Jahresbeginn 2006 hat dann ACE in

Österreich die Geschäftstätigkeit unter

eigenem Namen aufgenommen. Zu diesem

Zeitpunkt habe ich mich bereit erklärt, 

die ACE auf dem österreichischen Markt 

zu entwickeln.

ACE arbeitet nur mit
kompetenten Maklern
VM-Gespräch mit KR Engelbert Brenner, Hauptbevollmächtigter der ACE European Group Ltd.
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Wie beurteilen Sie jetzt – nach gut
zwei Jahren – den Industriever-
sicherungsmarkt in Österreich?
Also ganz generell gilt: Das Know-how, die

fachliche Kompetenz und Verständnis für

industrielle Bedürfnisse  sind im Industrie-

versicherungsbereich wichtiger denn je. Die

Zusammenhänge und Interdependenzen

werden komplexer, weil auch die Ansprüche

der Gesellschaft an Wirtschaftsunter-

nehmen und deren Verantwortlichkeit im-

mer höher werden. Das heißt also in der

Konsequenz, dass die Risikoanalyse, die

Risikoberatung sowie das Beherrschen der

Mechanismen und der Instrumente für die

Abwendung der Risiken immer wichtiger

werden. Ein zusätzlicher Spezialist auf die-

sem Gebiet in Österreich wird vom Markt

sehr gerne aufgenommen, für kompetente

Analyse und Beratung ist ohne Zweifel

Platz. Die ersten Erfolge zeigen uns, dass

unsere Einschätzung richtig ist. Es gibt

interessanterweise in Österreich – neben

den großen Gesellschaften, die natürlich

auch im Industriegeschäft engagiert

sind–nur mehr ganz wenige Spezialisten.

HDI Gerling war ein solches Beispiel und der

Rückzug aus dieser Sparte bedeutet, dass es

nun einen Spezialisten weniger gibt. Das

Produkt und die sich darum rankenden

Probleme erfordern den Spezialisten. Unter

diesem Aspekt schätze ich die Situation für

unser Engagement ausgesprochen positiv

ein. Die ersten Markterfolge bestätigen 

diese Einschätzung.

Industrieversicherung – das heißt 
ja in der Fachterminologie nicht nur
die produzierenden Unternehmen der
Sachgüterherstellung, sondern umfasst
doch auch größere Gewerbe-, Handels-,
Logistikunternehmen und vieles
andere mehr.
Ich persönlich sage statt Industrieversiche-

rung viel lieber Individualversicherung.

Das entscheidende Kriterium ist die Not-

wendigkeit, eine Versicherungslösung auf

der Basis einer Sicherheitslösung nach Maß

zu schneidern. Das verstehe ich unter einer

Individualversicherung – dafür gibt es kei-

ne vorgefertigten Produkte von der Stange.

Es geht also keineswegs nur um die große

industrielle Werkshalle. Gegenstand

unseres Geschäftes ist etwa auch der

Dienstleistungsbetrieb, der mitunter auch

mit beträchtlichen Risiken zu rechnen hat

hat und entsprechenden Versicherungs-

schutz benötigt.

Den Unterlagen über ACE ist unter
anderem zu entnehmen, dass die
Gruppe auf Unternehmen mit mehr
als 50 Mitarbeitern fokussiert.
Wenn wir strategisch vorgehen, müssen wir

naturgemäß immer fragen: Wo ist unser

Markt, wo ist unsere Zielgruppe? Eine rela-

tiv leichte Art der Definition ist, zunächst

einmal zu sagen: Unser Kernmarkt sind die

Unternehmen ab 50 Mitarbeitern mit einer

nach oben nicht definierten Grenze.

Entscheidend ist der Bedarf an Individual-

versicherung. Es gibt natürlich auch

Unternehmen mit 20 oder 30 Mitarbeitern,

die einen so extremen und so individuellen

Versicherungs- und Sicherungsbedarf

haben, dass sie ebenfalls in unseren

Marktfokus fallen. Aber unsere wichtigen

Kernmärkte sehen wir eben in der 

genannten Betriebsgrößenordnung.

Nun hat sich in den vergangenen
Jahren interessanterweise die
Sachgüterproduktion rascher entwi-
ckelt als die Gesamtwirtschaft. Das
heißt, es gibt wieder einen dynami-
schen, industriellen Impuls für das
Wirtschaftswachstum. Ganz im
Gegensatz zu manchen Prognosen aus
den neunziger Jahren, die einen
Rückgang der klassischen Industrie
zugunsten einer postindustriellen
Servicegesellschaft prognostizierten. FO
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