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/Rmd um den Versic'heru-rlgsmakler—Beratertag in Wien
Mehr Transparenz schafft mehr Vertrauen

Mit ihrer sechsten Neuauflage ist die Wiener Maklertagung bereits Tradition, aber noch nicht Routine. Mit
dem diesjidhrigen Thema wird versucht, Misstrauen und Widerspriiche im heimischen Versicherungsmarkt
ab- und dffentliches Vertrauen breiter aufzubauen.
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Im Zielpunkt aller Aktiviti-
ten des Veranstalters, der
Fachgruppe Versicherungs-
makler in der Wiener Wirt-
schaftskammer, steht die Pro-
filierung des eigenen Berufs-
standes als neutraler, seridser,
umftassend informicrter und
konsumentenverbundener
Berater in siimtlichen Versiche-
rungsangelegenheiten. Dass
diese von Jahr zu Jahr kompli-
zierter und vielfiltiger werden
und dass der durchschnittli-
che Konsument von Versiche-
rungsprodukten wiihlerischer,
misstrauischer und  an-
spruchsvoller wird, ist evi-
dent. Die Gretchenfrage an die
Makler lautet: Ist diese Berufs-
gruppe auf diese Herausforde-
rungen solid vorbereitet oder
sind nicht noch dringende
Hausaufgaben zu erledigen?

Groliflichige mediale
Maklerkampagne

wDer Maklertag hat in erster
Linic Imagebildung zum Ziel
und will in der Branche eine
Dialogplattform sein™, sagt
Fachgruppenobmann KR Ru-
dolf Mittendorfer (Foto). ,.Das
haben wir in hohem Mab er-
reicht. Wir haben heuer Gene-
ral- und Vorstandsdirektoren
aller grofien Versicherungen
als Giiste; weitere Giiste kom-
men aus allen Bereichen der
Politik und Wirtschaft, Die
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Themen sind so gewesen und
werden auch so bleiben, dass
wir liber den Versicherungsbe-
reich hinausgehen und uns als
die Ratgeber fiir dic Themen
Vorsorge und Sicherheit fiir
den Kunden positionicren.
Was wir mit einer solchen Ver-
anstaltung nicht errcichen
kdonnen, ist Bekanntheit im
GroBen.

Das wiirde nur funktionie-
ren, wenn Journalisten aller
groBen Tageszeitungen dort
wiiren und kampagnenweise
dartiber schricben, wie gut es
ist, dass es Versicherungsmak-
ler gibt. Das wird wohl nicht
passieren. Deswegen haben
wir in einer Art Masterplan
den Schritnt gesetzt, dass die
dsterreichischen Versiche-
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WAr(M)ut - Wohlstand - Si-
cherheit”, dieses hochbrisan-
te und aktuelle Thema wurde
anliisslich des 5. Informations-
tages der Wiener Versiche-
rungsmakler am 7. Miirz des
Vorjahres im Palais Ferstel dis-
kutiert, Die Ambivalenz der Ar-
mut war Ausgangspunkt der
Modell-Vorschlige, die Fach-
gruppenobmann KR Rudolf
Mittendorfer und der interna-
tional renommierte Wissen-
schaftler Prof. DDr. Franz-
Josef Radermacher, Initiator
des ,Global Marshall Plan®,
vorstellten.

Radermacher, hielt in seiner
Rede fest, dass sich die Welt
zum Anfang des neuen Jahr-
hunderts in der Folge des Me-
gatrends ,.explosive Beschleu-
nigung™ in einer extrem
schwierigen Situation befin-
del.

Ursache hierfiir sind villig
inadiiquate weltweite Rahmen:
bedingungen des Wirt

tens. Prof. Radermacher erliiu-
terte weiter, dass spiitestens
seit der Weltkonferenz von Rio
de Janeiro 1992 die Welt sich
vor der Herausforderung
sicht, einc nachhaltige Ent-
wicklung bewusst zu gestal-
ten.

Mit dem Riickzug des Staa-
tes von vielen Leistungen
kommt dabei der privaten Vor-
sorge eine stindig steigende
Bedeutung zu. Die Versiche-
rungswirtschaft ist dabei der
klassische Anbieter von Hil-
fe zur Selbsthilfe™, Die ,,Versi-
cherung auf Gegenseitigkeit”
war und ist geradezu ,die Lo-
sung™ fiir das Spannungsfeld
von Gewinnstreben und Nach-
haltigkeit. Dass letzteres wohl
entscheidend fiir das Gelin-
gen unserer Gesellschaltsord-
nung ist, beweist sich tagtig-
lich nicht nur im okonomi-
schen, sondern auch im dko-
logischen Sinn, so Mittendor!-
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rungsmakler groBflichig und
gezielt in allen Medien werben
werden. Die Kampagne wird
alle wichtigen Medien. TV,
Radio, Plakate, Zeitungen und
Zeitschriften, erfassen. Sie
wird noch im heurigen Miirz
starten. Damit haben wir erst-
mals [lichendeckend oster-
reichweit die Chance, uns in
unserer Titigkeit sowie die
Marke Versicherungsmakler
prisent zu machen. Dann wird
man sehen, ob es gelingt, die
Tiitigkeit des Versicherungs-
maklers konkret und signifi-
kant in der Wahrnehmung der
osterreichischen Bevilkerung
positiv zu verindern,*

Multichannel-Strategie

Kompositversicherer beken-
nen sich in threm Vertrieb in
der Regel zum Multichannel-
Ansatz. Davon diirften sie
auch bei optimaler Profilicrung
der Makler nicht abzubringen
sein. Denn die Uberzeugung,
moglichst viele unterschiedli-
che Verkiufer bringen mog-
lichst viel Geschiift, wird man
kaum aus den Kopfen der Ver-
sicherungsmanager bringen.
Mittendorfer meint dazu: |, Es
gibt Themen, dic die ganze
Branche betreffen, und fiir sic
muss man Branchenldsungen
finden. Deswegen halten wir
beim Maklertag immer cin Dia-
logforum fiir unverzichtbar.
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ERSCHEINT WOCHENTLICH

Beziighch Vertricbs machen
sich viele Versicherungsmana-
ger Sorge, so dass sie sich von
einem Vertriebsweyg abhiingig
machen kénnten und versu-
chen daher, sich mit dem Mul-
tichannel-Ansatz cin breites
Spektrum moglicher Verkiiufer
zu schalfen, dass es nicht zu
einer einseitigen Abhingigkeit
kommt. Als Makler sind wir
natiirlich der Meinung, dass
Versicherungen am besten be-
dient witren, wenn sie sich nur
noch als Produktlielferanten
schen und den Schaden ab-
wickeln, aber die Beratung
unabhiingigen  Experten,
sprich den Maklern, iiberlas-
sen. Es gibt ja viele Miirkte auf
der Welt, wo das Geschift zu
90 und mehr Prozent von Mak-
lern getragen wird. Dahin ist
noch ein weiter Weg. Dazu
gehort Bewusstseinsbildung
nicht nur innerhalb der Mak-
lerbranche - viele von uns stel-
len diesen Anspruch gar nicht
-, sondern auch innerhalb der
breiten Offentlichkeit.”

Makler gegen Versiche-
rungs-Aussendienst

Neu auf den Markt kommen-
de Versicherer haben in Oster-
reich aufgrund der hohen Ko-
sten kaum die Chance, einen
angestellten Aussendienst
aulzubauen. Daher gibt es vie-
le Versicherer in Osterreich, die

Kostenlose Maklerbetreuung

An jedem dritten Mittwoch im Monat findet im Haus der
Kaufmannschaft am Sitz der Fachgruppe der Versiche-
rungsmakler, Wien 3, Schwarzenbergplatz 14, eine ko-
stenlose Beratung fUr jeden an Versicherungen Interes-
sierten statt. Das ist Teil der Aktivitaten der Wiener Ver-
sicherungsmakler, um ihre Leistung bekannt und trans-
parent zu machen sowie ihre Unabhangigkeit und ihr
branchenweites Produkt- und Letstungs-Know-How un-
ter Beweis zu stellen. Es ist ratsam, sich unter 01-51450
Durchwahl 3752 anzumelden. Dariber hinaus kénnen
unter www.wiener-versicherungsmakler.at Informa-
tionen Uber Versicherungen und zur Fachgruppe der
Wiener Versicherungsmakler abgerufen werden.

nur mit Maklern zusammenar-
beiten, in threm Heimmarkt
sehr wohl aber einen Mul-
tichannel-Ansatz im Vertrieb
fahren. Miutendorfer: . Mak-
lern wird unterstellt, dass sie
niedrigere Priimien verkaufen
als angestellte AuBendienst-
mitarbeiter. Das kommt daher,
weil sie den Markt griindlich
kennen und ihre Rabattmog-
lichkeiten kriiftig ausreizen -
und hohere Schadensiitze ha-
ben. Hier liegt ein meist ab-
sichtlicher oder unabsichtli-
cher Rechenfehler vor. Dane-
ben ist eine echte Vollkosten-
rechnung eines Versiche-
rungs-Komplettvertriebs vom
Vertreter tiber die Administra-
tion bis hinauf zum Generaldi-
rektor umgelegt auf das Ge-
samigeschiilt so gut wie un-
moghch. Ber Maklern ist das
relativ einfach: Denn dort sind

dic Kosten leicht zuordenbar.
Daher gibt es Versicherer, die
aus unserer festen Uberzeu-
gung zur falschen Auffassung
kommen, das Maklergeschiift
sei fiir sie teurer. Wir sind
tiberzeugt, dass das Maklerge-
schiift den Versicherern billi-
ger kommt, weil es dabei kaum
indirekte Kosten gibt. Diese
werden in vielen Versicherun-
gen schlicht negiert.”

Der Versicherungsmakler ist
Risk-Manager. Er definiert mit
seinem Kunden das Risiko,
analysiert, welche Risiken sei-
nes Kunden sinnvollerweise
versichert werden miissen.
Mittendorfer: Hat ein Experte
den Uberblick iiber alles, hat
der Kunde Gewiihr, dass er
das bekommt, was er braucht
zur glinstigst moglichen Prii-
mie mit bestmiglicher Dek-
kung.* Ernst A. Swietly */
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