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Ginther WeiB, Vorsta

Die Maklerversicherer haben vermutlich recht genau beob-
achtet, was mit der Einfithrung der IDD auf ihre Vertriebs-
partner zukommt. Wie sicht die Bilanz nach rund einein-
halb Jahren Praxis aus Versicherer-Sicht aus? Wo lagen die
grofiten Herausforderungen - fiir Sie als Versicherer und
fiir die Vertriebspartner?

Mag. Birgit Eder: Die IDD hat uns alle vor grofie Herausfor-
derungen gestellt - sowohl unsere Vertriebspartner als auch
uns als Maklerversicherer. Der von der IDD geforderte auf-
wendige Verkaufsprozess sowie der Nachweis der Qualifizie-
rung der Vertriebsmitarbeiter machte es fiir einige schwer, da-
rin den Mehrwert fiir ihr Tagesgeschift sowie den Mehrwert
fir den Kunden im Sinne Transparenz und Prozesssicherheit
zu erkennen. Aus heutiger Sicht glaube ich, dass die gestellten
Anforderungen von beiden Seiten sehr gut bewiltigt wurden
dies vor allem mit neuen technologischen Hilfsmitteln und
der damit einhergehenden Digitalisierung im Versicherungs-
vertrieb.

Walter Lentsch: Die Umsetzung der IDD hat im Vertrieb
zweifellos zu einem erhéhten administrativen Aufwand ge-
fihrt und damit sowohl beim Versicherer als auch beim Mak-
ler zu hoheren betrieblichen Kosten. Wir haben rechizeitig
mit der Umsetzung begonnen und die administrativen Abliu-
fe entsprechend angepasst. Allerdings ist das kein einmaliger,
sondern ein laufender Prozess, der einer stindigen Uberprii-
fung bedarf. Bei den Versicherungsmaklern ist nach wie vor
die Weiterbildung ein grofies Thema. Wichtig ist, diese wih-
rend des ganzen Jahres im Auge zu behalten, um die gesetzli-
chen Anforderungen zu erfiillen, um einen ausreichenden
Fortbildungsnachweis vorweisen zu kénnen.

Giinther Weif3: Ich
sehe die Umset-
zung der IDD sehr
positiv. und  wir
hatten wider Er-
warten keine Pro-
bleme, obwohl der
Aufwand der Or-
ganisation und der
Dokumentation

sehr hoch war und
ist. Interessant ist,
dass die Kunden
dies vielfach als zu

orsitzender der HDI Versicherung AG  biirokratisch  se-

hen und in Sparten wie Kfz wenig Ver-
stindnis aufbringen. Dies ist nach wie
vor fiir die Versicherer und Vertriebs-
partner eine Hiirde.

Mag. Erwin Mollnhuber: Die Arbeiten
bis zum Inkrafttreten der IDD waren fiir
uns Versicherer ein Kraftakt, aber auch
im laufenden Betrieb ergeben sich auf-
grund der Vielzahl an neuen Erforder-
nissen erheblich gestiegene Aufwinde.

Auf Seiten der Vertriebspartner sehen
sich viele Berater seit Einfithrung der
IDD vor die Herausforderung gestellt,
dass sich der Beratungs- und Verkaufs-
prozess durch die neuen Regularien
noch umfangreicher gestaltet, als dies
davor bereits der Fall war. Ein Verkaut
ohne IT-gestiitzte Prozesse ist heute
kaum noch moglich, was hohere Inves-
titionen und mehr Ressourceneinsatz
fir die Vermittler bedeutet — d.h. hohe-
re Kosten bei gleichen Ertragsquellen.

Sven Rabe: Wir haben die Einfihrung
der Versicherungsvertriebsrichtlinie in
Osterreich mit einem schlanken Pro-
jektteam sehr intensiv und gut struktu-
riert umgesetzt und befinden uns heute
in einem gelebten Prozess. Rickbli-
ckend gesehen war die grofite Heraus-
forderung sicherlich die Ausgestaltung
der neuen Courtagevereinbarungen. In-
nerhalb kurzer Zeit haben wir die Ver-
einbarungen von fast 2.500 Maklern,
Mehrfachagenten und Finanzdienstleis-
tern auf die neuen gesetzlichen Bestim-
mungen umgestellt. Wir haben viele
konstruktive Gespriche mit den Ver-
mittlern gefiihrt, eine ausfithrliche Sy-
nopse zu den Vertragsinderungen zur
Verfigung gestellt und - ganz wichtig,
die Standesvertretungen frithzeitig in
diesem Projekt eingebunden. Der ehrli-
che Umgang mit den neuen gesetzlichen
Vorschriften hat wesentlich zur Ver-
trauensbildung beigetragen
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In welchen Bereichen sehen Sie die grofiten Chancen, die
sich durch die IDD aufgetan haben?

Mag. Birgit Eder: Im Grunde soll mit den Regelungen der
IDD erreicht werden, dass Vermittler die Bediirfnisse des
Kunden noch besser erkennen und diese dadurch gezielter er-
fallt werden, Dafiir ist es notwendig, seine Prozesse zu opli-
mieren. Schafft man dies, wird der Analyseprozess effizienter
und genauer. Gleichzeitig soll im Versicherungsvertrieb die
Qualifikation durch nachweisbare Weiterbildung gehoben
werden. Diese Zielausrichtung ist geeignet, die hervorragende
Beratungskompetenz des ungebundenen Vermittlers positiv
hervorzuheben. Gerade in Zeiten der Digitalisierung und er-
hohter Transparenz ist es wichtig, die Bedeutung und den
Wert einer guten Beratung in den Vordergrund zu riicken.

Walter Lentsch: Erfolgreiche Makler konnen durch eine pro-
funde Risikoanalyse verbunden mit ,know your customer” und
hoher Beratungsqualitit das Vertrauen aufbauen und dadurch
langfristig die Kundenverbindungen stirken. Das ist auch fiir
uns als Maklerversicherer wichtig auch wenn der Preis des Pro-
duktes fiir viele Kunden oft relativam wichtigsten ist.

Auf Kundenseite sehen wir die groflere Transparenz der Pro-
dukte sowie die Produktgenehmigungs- und -beobachtungs-
pflicht sehr zum Vorteil fiir die Kunden.

Giinther Weifd: Die IDD birgt abseits des negativen biiro-
kratischen Aufwands auch positive Aspekte in sich, da die
Beschaftigung mit dem Kunden und die Beratung einen ho-
heren Stellenwert einnimmt, obwohl im selbststindigen
Vertrieb hier das Niveau in Osterreich schon vorher sehr
hoch war. Somit kann die IDD zu einer noch héheren Bera
tungsqualitit fithren und dies ist in Zeiten der wirtschaftli-
chen Turbulenzen und Umbriichen besonders wichtig, da
viele Konsumenten und Firmen hier vor neuen Herausfor-
derungen stehen.

Mag. Erwin Mollnhuber: Ich denke, dass die Beratungsqua-
litit in Osterreich bereits vor IDD sehr gut war. Die IDD
bringt u.U. eine noch bessere vorvertragliche Aufklirung der
Kunden und eine noch prizisere Dokumentation des Bera-
tungsvorganges. Dass dadurch der Prozess von manchen

Kunden als biirokratisch empfunden wird, kann eine Konse-
quenz daraus sein. Der Beratungsprozess ist dadurch jeden-
falls aufwendiger und komplexer geworden, was der Klarheit
und Transparenz nicht immer zutraglich war und ist.

Sven Rabe: Im Zuge unseres IDD-Projektes haben wir alle un-
sere Prozesse durchleuchtet und auf ihren Umfang und ihre
Komplexitit iiberprift. Vor allem der Beratungs- und An-
tragsprozess standen da im Fokus. Uberall dort, wo ein erhh-
ter Dokumentationsbedarf besteht, haben wir diese Ablaufe in
unsere Systeme eingebaut und auf eine digitale Strecke ge-
bracht. Als Beispiel méchte ich hier unser Beratungsprotokoll
nennen, welches sich aus den Eingaben im Beratungsprozess
automatisch generiert und gerade kleine Vermittler technolo-
gisch und organisatorisch unterstiitzt.

Wo sehen Sie Schnittmengen zwischen Versicherern und Ver-
mittlern im Bereich der digitalen Abliufe. Wo kénnen sich
Maklerversicherer und Makler gegenseitig unterstiitzen?

Mag. Birgit Eder: Als Maklerversicherer sind wir natiirlich
bestrebt unsere technologische Entwicklung nach den Be-
diirfnissen unserer Vertriebspartner auszulegen. Gemeinsa-
mes Ziel ist eine Reduzierung des administrativen Aufwan-
des. Digitale Schnittstellen sind daher fiir die Zukunft sehr
wichtig. Aber auch in der Vertriebsbetreuung hat sich insbe-
sondere wihrend des Corona-Lockdowns einiges getan. Die
Bereitschaft bestimmte Arbeitstermine per Videokonferenz
durchzufiithren und so wertvolle Zeit zu sparen ist wihrend
des Lockdowns merklich gestiegen. Es hat uns diese Krise
aber auch deutlich gezeigt, dass der Einsatz digitaler Tools
den personlichen Kontakt keinesfalls verdringen kann, son-
dern eher erginzen. Uns eroffnet dies neue Moglichkeiten
der Betreuung, die auf beiden Seiten zu einer Effizienzsteige-
rung flihren kann.

Walter Lentsch: Die letzten Monate haben gezeigt , das sich in
der Digitalisierung der Kommunikation zwischen Makler und
Versicherer Chancen ergeben konnen. Natiirlich ist der per-
sonliche Kontakt nach wie vor besonders wichtig, aber wie »
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sich in den letzten Monaten auch gezeigt hat, konnen viele
Themen z. B. mittels Videokonferenzen besprochen und ge-
lost werden. Webinare und Telefonkonferenzen sind ein gut
taugliches Mittel fiir bspw. Produktinformationen, Updates
und Vorstellung von neuen Entwicklungen. Diese Instrumen-
te sind u.a. geeignet, um Zeit und Kosten fiir alle Beteiligten
zu sparen und somit gcwohntc Abliufe zu optimieren.

Giinther Weif8: Die Nutzung von Bipro - oder OMDS 3.0 -
Schnittstellen ist aus unserer Sicht in der Automatisierung der
Abliufe im Kfz-Bereich in Zukunft vermehrt einsetzbar und
auch der elektronische Brief-/ Daten-Verkehr zwischen dem
Versicherer und Vermittler bzw. Vermittler und Versicherer
mit dem Kunden miisste noch mehr forciert werden.

Immer bessere, moderne Kommunikationstechniken kénnen
zwischen den Akteuren im Versicherungs-Alltag verstarkt ge-

nutzt werden und erginzen somit den personlichen Kontakt
und fithren zu einer héheren Effizienz im lautenden Prozess
der Abwicklung der Geschiftsfille bzw. der Beratung.

Mag. Erwin Mollnhuber: Schnittmengen und somit Syner-
gien zwischen Maklerversicherern und Maklern gibt es in den
Vertriebsprozessen (Beratung und Abschluss) sowie in der
Bestandspflege. In der NURNBERGER wurden diese Prozesse
in den letzen Monaten verstirkt digitalisiert. Neben mehreren
Wegen des Fernabschlusses mittels digitaler Unterschriften,
der Méglichkeit Vertragsinderungsofferte/-antrige unter-
schriftsfertig durch den Makler tiber unser Partnerportal VIS
zu erstellen, Fondswechsel durch den Kunden online mit ta-
gesaktuellem Kurs vorzunehmen, haben wir auch unsere
Schnittstellen zur Anbindung an andere Systeme ausgebaut.
Neben schon bestehenden Webservices fiir Angebotsberech-
nung, - erstellung und Datenaustausch steht in Kiirze auch ei-
ne Dunkelverarbeitungsschnittstelle auf BiPro-Basis im Be-
reich Unfallversicherung zur Verfigung,

X

Mag. Erwin Molinhube
NURNBERGER

Sven Rabe: Die Moglichkeiten sind riesengrofd und die Um-
setzung lduft bereits autf Hochtouren. Meine Zielsetzung ist im
ersten Schritt eine weitgehende Automatisierung der Offert-
und Abschlussprozesse und den dazugehérigen Dokumenten-
transfers zwischen den Makler- und den Versicherungssvste-

men. Im Weiteren kiénnen auch viele andere verwaltungsin-

tensive Geschiftsprozesse standardisiert und automatisiert

werden. Damit fallt ein erheblicher Verwaltungsaufwand auf

Maklerseite weg. Voraussetzung ist, dass jeder in seinem Be-
reich die notwendigen Vorarbeiten leistet.

Professionelle Betriebswirtschaft im Maklerbiiro ist nicht
nur in Krisenzeiten ein Thema, wenn Aufwand und Ertrag
in einem verniinftigen Verhiltnis stehen sollen. Wie unter-
stiitzen Sie Vertriebspartner in Sachen Effizienz und struk-
turierte Abldufe?

Mag. Birgit Eder: Bei der technologischen Entwicklung von
ARAG steht die fiir uns einzige Vertriebsschiene - der unge-
bundene Vertrieb - im Mittelpunkt. Dabei legen wir Wert
auf zielgerichtete Informationsbereitstellung und bieten zu-
sitzlich auch Unterstiitzung durch unser ARAG Vertriebs-
support-Team. Auf diese Weise konnen wir viel zu einer po-
sitiven Vertriebsperformance unserer Partner beitragen. So
setzen wir gerne auch auf smarte Tools - wie zB. unser Kon-
vertierungstool. Damit lassen sich iiber alle Privat-Rechts-
schutzvertrige des jeweiligen Maklerbestandes auf Knopf-
druck passende Konvertierungsvorschlige mit fertig ausge-
tullten Antrigen erstellen. Das spart Zeit - unseren Vermitt-
lern und auch uns.

Walter Lentsch: Wir unterstiitzen vor allem die mittelstindi-
schen und kleineren Makler mit Know-How wenn es darum
geht, ihre Kunden international zu begleiten. Ein anderes Bei-
spiel sind die in den letzten Monaten verstirkt angebotenen
Webinare, z. B. zu Themen wie Cyber Risiken, Abwicklung
von Cyber-Schiden, aktuelle Entwicklungen im Bereich D&O
oder Tips & Tricks im Home Office, die von den Maklern sehr
gut angenommen worden sind.

Giinther Weifl: HDI ist seit Jahren gut organisiert und effi-
zient in seinen Abliufen und dies haben wir immer auch in
den Diskussionen mit unseren Vertriebspartnern vermittelt.
Dartiber hinaus bieten wir tber unsere Plattform den Ver-
mittlern Unterstiitzung an und sind soeben intensiv dabei, au-
tomatisierte Schnittstellen bis zum Jahresende fertig zu entwi-
ckeln und bereitzustellen. Auch in der Produktlandschaft bie-
ten wir transparente und klare Versicherungslésungen an, wo
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der Vermittler in den Beratungsgesprichen mit den Kunden
schnell und kompetent Lésungen aufzeigen kann.

Mag. Erwin Mollnhuber: Die NURNBERGER bietet ihren Ver-
triebspartnern seit der Einfithrung der IDD die Moglichkeit, ein
Tool fiir die Erhebung von Angemessenheit und Geeignetheit zu
niitzen. Im Rahmen unserer Vertriebstechnologie unterstiitzen
wir die Berater dariiber hinaus mit diversen elektronischen Lé-
sungen wie der NURNBERGER Vorsorge App, dem elektroni-
schen Antrag und dem elektronischen Fondswechsel (FLV), da-
mit Beratung und Servicierung noch schneller und effizienter
abgewickelt werden konnen.

BIPRO-Schnittstellenldsungen, die Bereitstellung von OMDS-
Daten, die Anbindung an verschiedene Portale und Plattfor-
men, aber auch die personliche Betreuung telefonisch und vor
Ort runden unsere Serviceleistungen ab.

Sven Rabe: Einfache Produkte, schlanke digitale Prozesse
und die personliche Betreuung vor Ort sind jene Faktoren,
die die VAV als Maklerversicherer auszeichnen. Als tech-
nisch fitter Versicherer unterstiitzen wir unsere Vertriebs-
partner mit einfachen Abldufen und sehr effizienten digitali-
sierten Prozessen im beruflichen Alltag. Standardisierte Pro-
zesse in einfachen Produkten sind der Schlissel far eine be-
triebswirtschaftlich sinnvolle Neugeschéftsabwicklung, z.B.
in KFZ, aber auch in den privaten Sachsparten. Wir stellen
Schnittstellen zur Verfiigung, die einen schnellen Abschluss
ermdglichen und auch den Backoffice Bereich vereinfachen,
z.B. mit einem automatisierten Dokumentenmanagement
oder einem Schaden-Tracking.

Das Durchschnittsalter der Maklerschaft ist hoch, die Be-
triebsnachfolge ist daher ein grofies Thema fiir viele Ver-
triebspartner. Was bedeutet das fiir einen Maklerversiche-
rer, wo sehen Sie Strategien fiir ein Stirkung des Branchen-
nachwuchses?

Mag. Birgit Eder: Wir beobachten derzeit bei vielen unse-
rer Vermittler einen Generationenwechsel — nicht selten
tbernimmt der Nachwuchs das seit Jahren bestehende
Maklergeschift. Ein temporarer Parallelbetrieb von Alt

A4

Mag. Birgit Eder, Hauptbevollmachtigte der ARAG SE Direktion fur Osterreich

und Jung bietet die besten Voraussetzungen fiir eine erfolg-
reiche Betriebsnachfolge. Wir haben bei ARAG erfahrene
Maklerbetreuer, die beim Neueinstieg begleiten und unter-
stiitzen. Wichtig ist dabei gleichzeitig online und offline In-
formationen und administrative Hilfe zur Verfiigung zu
stellen. Zudem hat ARAG eine gute fachliche Ausbildung
fir Vermittler vorgesehen, insbesondere auch fiir Rechts-
schutz-Einsteiger.

Walter Lentsch: Fiir uns als reiner Maklerversicherer ist der
Branchennachwuchs natirlich dufferst wichtig. Wir bieten fir
die Newcomer spezielle Weiterbildungsangebote in Form von
Grundlagenseminaren mittels Webinare an und suchen auch
neue Wege in der Kommunikation. Aktuell denken wir z. B.
auch tber die Produktion von Podcasts nach.

Giinther Weifl: Das Durchschnittsalter ist klarerweise ein
Problem und die geregelte Betriebsnachfolge eine Herausfor-
derung der naheren Zukunft. Ich sehe jedoch vor allem der-
zeit in den schwierigeren Zeiten eine grofie Chance fiir den
selbststindigen Vertrieb, da der Kunde in Zukunft eine héhere
Variabilitit an kompetitiven Versicherungslosungen benatigt,
als es eine Gesellschaft alleine bieten kann, sodass genau hier
der selbststindige Vertrieb die Losungen bieten kann, die der
gebundene und abhiingige Vertrieb nicht bereitstellen kann.
Das Tempo der Veranderung bei der jeweiligen personlichen
Lebenslage und die groflen Herausforderungen im Firmenge-
schift werden den Vermittler stark fordern und hier kann mit
Expertise und Qualitdt sowie gutem Preis-/Leistungs-Verhilt-
nis gepunktet werden.

Mag. Erwin Mollnhuber: Ich denke, dass hier u.a. das Ausbil-
dungsangebot eine wichtige Rolle spielt. Aber auch dem Aus-
bau und der Weiterentwicklung von digitalen Losungen wird
noch mehr Bedeutung zukommen.

Unsere Branche ist eine sehr abwechslungsreiche und interes-
sante. Gerade an uns Maklerversicherern wird es liegen, ge-
meinsam mit den Interessensvertretungen diese Merkmale
deutlich hervor zu heben und Beitrige fiir einen entsprechen-
den Nachwuchs zu leisten. Der jihrliche Jungmakler-Award
zeigt, welche groflartigen Menschen und welche Potentiale in
unserer Branche vorhanden sind.

Sven Rabe: Es gibt viele Maklerunternehmen, wo es gilt die
Betriebsnachfolge innerhalb der Familie zu regeln. Die gro-
f3e Herausforderung dabei ist, rechtzeitig Tochter bzw. S6h-
ne in das Unternehmen zu integrieren und rechtzeitig
Schritt fur Schritt die Verantwortung an die ndchste Genera-
tion zu Ubergegeben. Hierzu gibt es einige wirklich tolle Suc-
cess-Stories, die wir mit Rat und Tat unterstiitzen. Ziel ist es
ja nicht nur den Fortbestand sondern auch das Wachstum
der Branche zu sichern.

Festzuhalten bleibt, dass der richtige Versicherungsschutz und
unabhiingige Beratung in heutigen Zeiten immer wichtiger
werden. Engagierte junge Menschen finden in unserer Bran-
che ein attraktives Umfeld, spannende Perspektiven und gro-

fle Kundennachfrage. u
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