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AssCompact Diskussion um Dauerrabatt:
Unnotiger Aufwand oder Pensionsvorsorge?

Ist der Dauerrabatt ein Auslaufinodell? Diese Frage wurde bei den AssCompact Trendtagen in Wien von Fachleuten
aus der Branche diskutiert. im Rabmen der Podiumsdiskussion wurden auch die Ergebnisse etner Makler-Umfrage

und einer Versicherer-Umfrage prasentiert.

oderator Gerhard Matschnig begann seine
M Einleitung mit einem kurzen historischen

Riickblick: ,Es gibt ein Urteil des Bezirksge-
richts Pregarten aus dem Jahr 1924, in dem es um den
Dauerrabatt geht. Seither beschiftigt der Dauerrabatt
die Versicherungswirtschaft und die Gerichte.*

Welche Zukunft hat der Dauerrabatt, was ist seine
wichtigste Starke und Schwache? Fir Sven Rabe, CEO
VAV Versicherungs-AG, ist das Instrument des Dauerra-
batts aus der Zeit gefallen. ,Wir haben uns daher als
VAV 2019 entschieden, keinen Dauerrabatt mehr zu ver-
rechnen Der Dauerrabatt habe als Kundenbindungsin-
strument ausgedient, weil er eher Kunden verargere.

Sven Rabe

Paul Brandsticter, Head of Product & Marketing
Management, UNIQA, verwies einleitend auf das OGH
Urteil zum Dauerrabatt, das bei der UNIQA eine klare
Positionierung nach sich gezogen habe. ,Wir hitten den
Dauerrabatt mit viel Aufwand und neuen Klauseln
nachschirfen konne. Wir haben uns aber dazu entschie-
den, uns vom Dauerrabatt und von Strafzahlungen zu
verabschieden. Er passt nicht mehr in unsere Zeit®
Hauptschwache sei der hohe Verwaltungsaufwand.

Christian Zettl, Bereichsleiter VI/Pricing Non Li-
fe, Allianz, hoffte ,auf eine marktweite Einsicht der ge-
samten Branche, auf den Dauerrabatt zu verzichten Er
sah als grofte Schwiche die Intransparenz zum Kunden

Paul Brandstatter
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Christian Zettl

hin: ,Welcher Kunde erinnert sich denn nach sieben
oder acht Jahren noch daran, was er beim Vertragsab-
schluss unterschrieben hae*

Rudolf Mittendorfer, Konsumentensprecher im
Fachverband der Versicherungsmakler zeigte sich Gber
die Argumentation seiner Vorredner uberrascht. ,Die
Versicherer entscheiden, mit welchen Tarife und Ver-
tragsbedingungen sie Produkte auf den Markt bringen.
Ich als Makler entscheide, welche Produkte ich verkau-
fe* Der Dauerrabatt sei eine Moglichkeit, dem Kunden
gegentiber Knowhow zu beweisen. Absprachen der Ver-
sicherer dber eine Abschaffung des Dauerrabatts seien
im Ubrigen kartellrechtlich problematisch.

Christian Griinsteidl, OVM Vorstand und Ombuds-
mann der Fachgruppe OO., sicht den Dauerrabatt eben-
falls skeptisch: ,Er wird den 100. Geburtstag nicht mehr
erleben® Bei Privatvertragen habe der Dauerrabatt als
Kundenbindungsinstrument auch aus rechtlicher Sicht
ausgedient.

Christopher Knapp, KNAPP Versicherungsmakler
GmbH, Schwaz/T, und AssCompact Jungmakler 2020,
berichtete von vorangegangenen Diskussionen mit Mak-
lerkollegen: ,Es gibt Makler, die sagen, es ist nur Verwal-
tungsaufwand und ein Geld-Hin-und-Herschieben. Dann
gibt’s Makler, die sagen, es ist ein Kundenbindungsinstru-
ment. 60% der Makler sind ja in einem fortgeschrittenen
Alter, die ihre Kundenstocke verkaufen oder tibergeben
wollen® Die Laufzeit habe ja wesentlichen Einfluss auf
den Wert des Kundenstocks. Wichtigste Schwiche sei die
Intransparenz: ,Der Kunden kommt ja erst nach zehn
Jahren drauf, dass er da ein Goodie gehabt hat™* >

S .
Gerhard Matschnig

,Der Dauerrabatt hat als Kundenbindungsinstrument ausgedient,
weil er eher Kunden verdrgert als bindet.“ Sven Rabe, VAV

»Wir haben uns dazu entschieden, uns vom Dauerrabatt und
von Strafzahlungen zu verabschieden. Er passt nicht mehr in
unsere Zeit.“ Paul Brandstitter, UNIQA

»Welcher Kunde erinnert sich denn nach sieben oder acht Jah-
ren noch daran, was er beim Vertragsabschluss unterschrieben
hat?* Christian Zettl, Allianz

»Der Dauerrabatt wird den 100. Geburtstag nicht mehr erleben.
Im Privatgeschéft hat er auch aus rechtlicher Sicht ausge-
dient.“ Christian Griinsteidl, VM Vorstand

»Wenn 75% sagen, der Dauerrabatt macht mehr Aufwand als
Nutzen, dann sollten wir den Mut haben, ihn abzuschaffen.”
Gottfried Pilz, Fachgruppenobmann NO

»lch bin bei Diskussionen mit Maklerkollegen zu anderen Er-
gebnissen gekommen. Viele Unternehmen machen sich Sorgen
um den Wert der Bestdnde.*

Rudolf Mittendorfer, Fachverband-Konsumentensprecher

»Die Laufzeit der Vertrdge hat wesentlichen Einfluss auf
den Wert des Kundenstocks. 60% der Makler sind ja in einem
fortgeschrittenen Alter.” Christopher Knapp, Jungmakler 2020

Rudolf Mittendorfer

Christian Griinsteid|
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Christopher Knapp

Gottfried Pilz, Fachgruppenobmann der niederos-
terreichischen Versicherungsmakler, verwies auf den
Verwaltungsaufwand, den es verursache, Dauerrabatt-
Nachzahlungen im Kreis zu schicken. ,Es hat keinen
Sinn, dass man den Kunden knebelt und bestraft. Da
wire es als Branche besser, dass man sich an das OGH
Urteil halt und dass wir es als Chance nehmen, uns die-
se unnaotige Arbeit zu ersparen’

Auswirkungen auf Laufzeit und Pramie?

Welche Auswirkungen hitte eine Abschaffung auf
Laufzeit und Primie? Mit dieser Frage leitete Moderator
Gerhard Matschnig die zweite Fragerunde ein. Sven Ra-
be berichtete, die Abschaffung habe weder bei der VAV,
noch bei den Vertriebspartnern Verinderungen hin-
sichtlich Bestand und Vertragslaufzeiten nach sich gezo-
gen. ,Ich wiirde jeden Makler ermutigen, selbstbewuss-
ter zu sein und die personliche Beratung als Kunden-
bindungsinstrument zu nutzen, nicht den Dauerrabate

Paul Brandstitter unterstrich, dass lange Laufzeiten
fir jeden Versicherer ein wichtiger Benefit seien: ,Na-
tirrlich méchten wir nicht zu 3- oder 1-Jahresvertragen
wechseln. Es steckt ja viel Aufwand dahinter, den Kun-
den zu akquirieren” Die UNIQA wolle aber Kunden
Uber gute Produkte, Service und professionelle Bera-
tung binden.

Auch Christian Zettl sah keinen direkten Konnex
zwischen Dauerrabatt und Laufzeiten. Eine Abschaf-
fung werde auch wenig Auswirkungen auf das Pricing
haben. ,Wir mochten diese Komplexitit weghaben, um
mit dem Kunden mehr Zeit zu haben, um Gber unsere
Produkte zu sprechen

JWarum sitzen wir Giberhaupt hier, wenn die Ab-
schaffung des Dauerrabatts eh keine Auswirkungen
hat® wandte Rudolf Mittendorfer ein. Er verstehe nicht,
warum man sich in der Branche von allem Komplexen
trennen wolle. Versichern ist per se nichts Einfaches,
wir Makler betrachten uns ja als Navigator durch den
Versicherungsdschungel* Mittendorfer stellte auch die
Fragestellung der prisentierten Umfragen in Frage: ,Es
kommt ja immer darauf an: Was wird gefragt und nicht
gefragr. Wenn ich die Makler frage ,Wollt ihr mehr Pro-
vision, werde ich 105% Zustimmung bekommen® Bei

Gottfried Pilz

Diskussionen mit Maklerkollegen sei er zu anderen Er-
gebnissen gekommen: ,Viele Unternehmen machen
sich Sorgen um den Wert der Bestinde

Gottfried Pilz sah das Umfrageergebnis als klaren
Auftrag: Wenn 75% sagen, der Dauerrabatt macht
mehr Aufwand als Nutzen, dann sollten wir den Mut
haben, ihn abzuschaffen

Auch Christian Gransteidl unterstrich den Wert
langfristiger Vertrage, sowohl fir die Versicherer als
auch fur die Vermittler und die Kunden, pladierte aber
wie Pilz fiir die Abschaffung des Dauerrabatts: Wir
werden es auch in Zukunft schaffen, Dauerrabatte
wechselseitig zu verrechnen, die Frage ist aber, ob der
Aufwand dafiirsteht”

Christopher Knapp verwies darauf, dass die unein-
heitliche Praxis, wie die Branche mit dem Dauerrabatt
umgeht, die Beratung weiter verkompliziere. Er regte
an, die Versicherungswirtschaft konnte anstelle des
Dauerrabatts einen Fonds fir die Abgeltung von Kata-
strophenschiden bilden.

Fachverbandsobmann Christoph Berghammer, von
Moderator Gerhard Matschnig zu einer Wortmeldung
gebeten, fiirchtete so wie Rudolf Mittendorfer um den
Wert der Bestande: ,Wir bringen uns mit dieser Diskus-
sion unsere eigene Pensionsvorsoge um.

Gibt es alternative Modelle zum Dauerrabatt?

Bei der Frage nach alternativen Modellen zur Kun-
denbindung sprach Sven Rabe Mehr-Spartenrabatte an,
das OGH Urteil zum Dauerrabatt sei eine klare Ansage
fir dessen Abschaffung: .Je linger wir uns weigern, des-
to ofter werden wir als Branche in der Zeitung stehen

Paul Brandstatter konnte dem Vorschlag Christo-
pher Knapps fiir eine bessere Absicherung von Naturka-
tastrohen etwas abgewinnen und verwies auf die Bedeu-
tung guter Servicierung: ,.Wenn der Kunde gutes Service
bekommt, ist das mehr wert*

Dieser Argumentation schloss sich auch Christian
Zettl an: ,Das Wichtigste wird sein, Gber Service zu
punkten. Ob man mit preislichen Argumenten arbeitet,
muss jede Gesellschaft fiir sich entscheiden. Wir miissen
den Kunden am Beginn fiir unsere Produkte begeistern,
nicht dann, wenn der Vertrag endet”
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Rudolf Mittendorfer sah die Diskussion als Sturm
im Wasserglas: Er verstehe nicht, in einer Zeit, in der
Online-Versicherungen auf den Markt dringen, die
Komplexitat in Frage zu stellen, die dem Makler die
Chance biete, sich von den Online-Angeboten zu unter-
scheiden. ,Laissez faire muss ja nichts Schlechtes sein.*

Christian Grinsteidl konnte Boni fir Mehr-Sparten-
Vertrage etwas abgewinnen: ,Das werden die Versiche-
rungsmakler gerne aufnehmen: Uber gute Servicierung

Vollkunden zu gewinnen, sei fur Vermittler vordringlich.
Christopher Knapp sah es als falschen Weg an, den Dau-
errabatt abzuschaffen, ohne ihn durch alternative Mo-
delle zu ersetzen.

Gottfried Pilz sprach abschliefend noch einmal den
Arbeitsaufwand an: ,Der Dauerrabatt verursacht viel
Arbeit fiir nichts. Die Makler machen Kundenbindung
tagtaglich durch ihre tolle Arbeit. Wir brauchen uns kei-
ne Sorgen um unsere Zukunft zu machen .
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