Wind of Change

»,Get Connected” — Das OVM Forum 2018 stand im Zeichen des Umbruchs.
Osterreichs Versicherungsmakler stellten die Weichen fir New Business.
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Generali ist stolzer Preistrager des Assekuranz

Awards Austria. Wir freuen uns sehr.

Taglich finden wir fir unsere Kunden die Losungen, die genau auf ihre Lebenssituationen zugeschnitten sind.
Diese individuellen Versicherungen sind nicht nur fiir unsere Kunden ausgezeichnet: Osterreichs unabhangige
Versicherungsexperten verleihen uns dafur seit vielen Jahren in Folge Bestnoten. Auch 2018 wurden unsere
Leistungen mit Top-Platzierungen in allen wichtigen Kategorien beim Assekuranz Award Austria® pramiert.
generali.at/partner

* Assekuranz Award Austria wird nach Sparten vergeben und hat zwei Jahre Guiltigkeit. B“E:

ESkfyur)t
Unter den Fligeln des Lowen. GENERALI
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NOW WE ARE
CONNECTED

Das war das OVM Forum 2018

Vor wenigen Wochen fand bei strahlendem Friihsommerwetter in Linz im Design Center das OVM Forum
2018 statt. Auch in der Halle war die Stimmung unter den rund 2.200 Teilnehmerninnen heiter.

An dieser Stelle meinen allerbesten Dank an unsere Top-Speaker beim Symposion!

Univ. Prof. Dr. Andreas Riedler hat uns aktuelle Judikatur lebhaft und verstéandlich naher gebracht. Eva
Ullmann vom Institut fiir Humor hat uns gezeigt, wie man Kundengesprache flir beide Seiten angenehmer
und effizienter gestalten kann.

Dr. Walter Niederbichler hat uns anhand aktueller Judikatur zur Maklerhaftung Tricks und Tipps zur
Vermeidung eben dieser gegeben. Vom ORF-Anchorman Hanno Settele haben wir von den Tilicken von
Smartphones, Socialmedia udgl. erfahren.

Die Zukunft der Aus- und Weiterbildung fiir Versicherungsmakler

Ein ganz wichtiger Bereich der auf uns zukommenden IDD ist die Aus- und Weiterbildung und wer, wenn
nicht er, hat uns Gerhard Veits, Vorsitzender der OVA Osterreichischen Versicherungsakademie berichtet,
wie sich die OVA fit fiir die Zukunft gemacht hat.

Als kronenden Abschluss hat uns der aus Science Busters bekannte Wissenschaftler Werner Gruber
launig dargestellt, wo er die Risiken und Chancen der Digitalisierung sieht.

Beim Galaabend haben dann 670 Kollegeninnen, Aussteller und Referentenlnnen das Symposion
genuss- und humorvoll ausklingen lassen. Aufgelockert auch heuer wieder mit einer sehr kurzweiligen
Verleihung des Assekuranz Awards Austria 2018 und einem wahren Feuerwerk an Humor, abgefeuert
vom bekannten Kabarettisten Alex Kristan.

Der Assekuranz Award Austria 2018 hat, verglichen mit 2016, einige Veranderungen gebracht. Auf
den vordersten Platzen haben sich zum Teil neue Namen gefunden. Das ist gut so und belebt diesen
Wettstreit, das spurt man auch z.B. in der Formel 1. Ich bin mir sicher, dass sich alle Versicherer, die es
heuer nicht aufs Podest geschafft haben, in Zukunft ganz besonders bemiihen werden, um das nachste
Mal wieder die Lorbeeren zu ernten.

Bei der Internationalen Kongressmesse standen zahlreiche Konzeptmakler im Fokus. Wenn wir an
Zukunftsszenarien fur unseren Berufsstand mit IDD und Digitalisierung denken, dann konnte die

Spezialisierung ein Erfolgsrezept fur die Zukunft sein!

Allen unseren Ausstellern und deren Standpersonal gebihrt ein groBer Dank flr ihren Einsatz und ihre
Bereitschaft, uns einen informativen und schdénen Messebesuch beschert zu haben! »
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In eigener Sache mochte ich mir erlauben, auch noch das Jubildum unserer Osterreichischen
Versicherungsakademie OVA anlisslich ihres 25-jahrigen Bestehens hervorzuheben. Aus- und
Weiterbildung von Maklern fir Makler wird in Zukunft noch viel wichtiger sein, gerade in Zeiten der
Digitalisierung. Eine fachlich bestens fundierte und persénliche Beratung wird niemals durch einen
Computer durchgefiihrt werden konnen! Aber auch gegenliber anderen Versicherungsvermittlern wird
sich der Versicherungsmakler nicht nur durch seine Unabhangigkeit, sondern auch durch seine viel
bessere Ausbildung immer deutlich abheben! Deshalb wird mir auch zukinftig nicht bange um unseren
Berufsstand!

Seit vielen Jahren ist die OVA Gerhard Veits und Gerhard Veits die OVA! Er ist nicht nur ein duBerst
beliebter und fachlich héchtsgebildeter Referent, sondern auch das Herz und Hirn der OVA. Auch wenn
flr uns als seine Kollegenlnnen sehr schwer ist, seinen hochgestellten Anspriichen immer gerecht zu
werden, so wissen wir, dass die OVA nach 25 Jahren dank Gerhard das ist, was sie heute ist, die Aus-
und Weiterbildungsinstitution fur die Maklerschaft! Herzlichen Dank lieber Gerhard.

Liebe Kolleginnen und Kollegen, ich danke Ihnen herzlichst fir Ihr zahlreiches Erscheinen in Linz und

bitte Sie, auch weiterhin dem OVM und der OVA treu zu bleiben!

Mit kollegialen GriiBen

Ing. Alexander Punzl
OVM Préasident
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OVM-Forum 2018 |

,,Get connected* war das Motto, und
das gleich im mehrfachen Sinn:

Die guten Kontakte zu pflegen und
auszubauen, neue Kooperationen
zu schlieBen und die Chancen der
Digitalisierung zu niitzen. Uber 2000
Versicherungsprofis und knapp 70
Aussteller haben das Angebot des
11. OVM-Forum 2018 genutzt.

Osterreichs
Versicherungsmakler
stellten Weichen

fir New Business

Schon die Eroffnung im Linzer Design Center am
11. April war nahezu ausgebucht. OVM-Prasident
Alexander Punzl konnte dann auch zufrieden fest-
stellen, dass trotz aller regulatorischen und admi-
nistrativen Zwange der Kuchen fir jeden einzelnen
Versicherungsvermittler gréBer wird. Noch nie war
es so einfach, neue Kunden anzusprechen und
'ﬁ zu gewinnen. Die digitalen Vertriebswege und
- vielfaltigen neuen Online Tools und Multichan-

‘ nel-Optionen machten es moglich, dass jeder
Makler weit Uber seinen persdnlichen Umkreis
hinaus akquirieren kann.

Aber nicht nur das: Der Mangel an Nachwuchs
und die Nachfolgeproblematik generell werden
in den nachsten Jahren dazu flihren, dass ganze
Kundenbestéande bzw. Bereiche frei wiirden. Auch
wenn die Digitalisierung und der Online-Vertrieb
den Wettbewerb erhdhen, bleibe doch eine Kons-
tante: Eine gute Kundenbeziehung sei immer auch
eine Frage des Vertrauens. Und diese Online-“LU-
cke” kann nur mit kompetenter personlicher Be-
ratung geschlossen werden, sicherlich nicht mit
Apps und Tools, Computern oder maschinen-ge-
sttzten Verkaufshilfen.

Punzl sagte, die Entwicklung des Berufsstandes
sei voraussehbar. Die Zukunft der Versicherungs-
makler werde zwar zusehends digital, doch davor
musse niemand Angst haben. Wenn der Wind der
b / Veranderung weht, bauen die einen Mauern und

die anderen Windmihlen. Der Osterreichische
Versicherungsmaklerring (OVM) werde alles tun,
um die Voraussetzungen daflir zu schaffen, dass
die digitalen Windrader gut geschmiert und rei-
bungslos laufen konnen.
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Eréffnung mit Humor and Fachwissen

Das OVM-Forum (iberzeugte die begeisterten Be-
sucher/innen auch in diesem Jahr wieder mit Hu-
mor, Fachkompetenz und inhaltlicher Vielfalt. Uni-
versitatsprofessor Andreas Riedler lieferte so etwa
zehn Beispiele aus der jlingsten OGH-Rechtsspre-
chung, die schon aufgrund ihrer uniibersehbaren
Widersprichlichkeiten flr Diskussionen sorgten.
Danach zeigte Humorexpertin Eva Ullmann, wie
man in der Kommunikation, im Vertrieb oder im
Schadensfall einen verfahrenen Karren wieder
flott machen kann. ORF-Mann Hanno Settele und
Science Buster Werner Gruber nahmen vor allem
die ,Vision“ Digitalisierung aufs Korn.

Der auf Versicherungsfalle spezialisierte Grazer
Rechtsanwalt Walter Niederbichler schilderte an-
hand zahlreicher Gerichtsbeispiele die Fallstricke
fur Makler und Agenten und appellierte an die
anwesenden Versicherungsberater, mehr Respekt
vor ihrer eigenen Verantwortung, den Kunden und
ihrer Tatigkeit aufzubauen. ,\Wenn Sie ihre Haus-
aufgaben machen, brauchen Sie keine Sorge vor

der Maklerhaftung haben“, erklarte Niederbichler,
und zahlte dazu Aufklarungspflichten, Protokollie-
rung von Beratungsgesprachen sowie umgehende
Meldepflicht im Schadensfall.

Wo ist das Protokoll?

In der Kundenberatung kommt zum Best-Ad-
vice- und Best-Practise-Prinzip nun auch das
Best-Interest-Prinzip hinzu. Mehr denn je wich-
tig sei es, im Kundeninteresse zu agieren, sich
aber gleichzeitig gegen jeden moglichen Vorwurf
im Schadensfall abzusichern. Vor Gericht zahlt
letztlich nicht die Wahrheit, sondern die Beweis-
lage, so der Rechtsanwalt. Im Gerichtsfall muss
der Makler nachweisen und belegen kénnen,
dass er den Kunden ausreichend beraten und auf
alle moglichen Risiken hingewiesen hat. Denn
wenn die Versicherung nicht zahlt, halt sich der
Kunde oft gerne am Makler schadlos. Und der
Haftungsprozess kommt oft Jahre spater, warnte
Niederbichler mit der wichtigsten Frage: ,Wo ist
das Protokoll?*

»

02|2018 fintern 7



I OVM/INTERN

8

fintern 02|2018

15 Stunden Weiterbildung reichen nicht

Auch die neuen Aus- und Weiterbildungspflichten
fur Makler nahm Niederbichler unter die Lupe.
In der IDD-Richtlinie geht es um ,alles, was mit
der Versicherungsvermittiungstatigkeit zusam-
menhangt”, warnte er. So hatten Makler kiinftig
auch eine nachtragliche Aufklarungspflicht. Ist
der Vertragsabschluss im Kasten, beginnen erst
mal die Pflichten. Der Makler muss seinen Kun-
den wahrend der gesamten Versicherungsdauer
begleiten und beraten. ,0b 15 Stunden Aus- und
Weiterbildung pro Jahr fir diesen Job reichen
werden, da bin ich mir nicht sicher”, so der Anwalt
mit Blick auf vielfache Beftirchtungen vor noch
mehr Burokratie.

Makler in einer Liga mit Anwalten und Steuer-
beratern

Niederbichler zeigte sich Uberzeugt, dass sich der
Versicherungsmakler immer mehr zum ,Experten-
beruf” weiterentwickeln wird: auf einer Ebene mit
Anwalten, Notaren und Steuerberatern. Makler
seien schlieBlich als Sachverstandige tatig - mit der
zentralen Aufgabe, dem Kunden bestmoglichen
Versicherungsschutz zu liefern. Insbesondere in
Haftungsfragen sei der Makler durchaus mit den
anderen Freiberufen vergleichbar.

Mehr Aus- und Weiterbildung

Einen Ausblick auf die kiinftigen Aus- und Wei-
terbildungsangebote gab der Chef der Osterrei-
chischen Versicherungsakademie (OVA), Gerhard
Veits, in seinem Beitrag. Die Quantitat der Inhalte
und Angebote werde sich — bei gleichbleibend
hoher Qualitat — erheblich vergroBern, kindigte
Veits an. Ebenso wird der bereits eingeschlagene
Weg der Wissensvermittlung tber Webinare und
Blended Learning konsequent fortgesetzt und
verbreitert. Erweiterungen sollen stets zeitnah

zum Inkrafttreten neuer Gesetze, Vorschriften und
Normen umgesetzt werden.

Veits stellte klar, dass sich Maklerblros dem tech-
nischen Fortschritt nicht verschlieBen kénnen.
An der fortschreitenden Digitalisierung komme
niemand vorbei. Sie habe die Versicherungsbran-
che voll erfasst, wird weiter forciert und die Zu-
kunft wesentlich beeinflussen. Diese Entwicklung
kénne man gut oder schlecht finden, Grundlage
seien digitales Know-how und Wissensbildung.
Doch schrankte Veits ein, gerade in Bereichen
wie Risikoanalyse und Beratung werde die Di-
gitalisierung an ihre Grenzen stoBen. Auch nach
35 Jahren Maklerdasein bleibe er optimistisch,
dass es die individuelle Maklerexpertise auch in
Zukunft braucht.

Assekuranz Award als Hohepunkt

Die schon traditionelle Galaveranstaltung zur Ver-
leihung des Assekuranz Award Austria (AAA),
Osterreichs wichtigster Auszeichnung fiir die Per-
formance von Versicherungen aus Sicht der Ver-
sicherungsmakler, geriet zum absoluten Highlight
des Forums. Den Uberaus gelungenen Abend im
gesteckt vollen Zeremoniensaal des Linzer De-
sign Centers moderierten Sport-Kabarettist Alex
Kristan und OVM-Vorstand Alexander Gimborn.
Gleich viermal schaffte es die Generali auf das
Siegerpodest, dreimal die HDI. Im Rahmen der
Preisverleihung betonte OVM-Président Alexan-
der Punzl die Kontinuitat und Nachhaltigkeit des
Preises. Es zeige sich, dass die leistungsstarken
Versicherer immer besser werden.

Die Auszeichnungen waren das Ergebnis einer
umfangreichen Befragung der heimischen Versi-
cherungsmakler durch das Marktforschungsun-
ternehmen wissma unter der Federflihrung von
Katja Meier-Pesti. 2018 nahmen Uber 500 Makler
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teil, bewertet wurden unter anderem Produkt-
qualitat, Maklerservice, Flexibilitat, Polizzierung
und Pramienhohen. Anhand von rund 20 Leis-
tungsbereichen beurteilten die Makler insgesamt
40 Versicherungsunternehmen in sieben Spar-
ten. In diesem Jahr waren es Berufsunfahigkeit,
Krankenversicherung, Ableben (Risiko), Leben
fondsgebunden, Unfall, Haushalt/Eigenheim und
Rechtsschutz privat.

Messetag mit vielen neuen Highlights

Den zweiten Tag des OVM-Forums dominier-
ten zahlreiche Aussteller und Firmenprasenta-
tionen sowie Fachvortrage wie u.a. von Nach-
folge-Experte Wolfgang Willim von Sewico, der
die ,Follow-me“-Initiative des OVM mitbetreut,
Crowdinvesting-Profi Martin Watzka oder von
den Datenservice-und Datenbank-Spezialisten
Manfred Klaber, Jens Biihring (VWO) und Ewald
Maitz. Auch die oberdsterreichische Politik nahm
von dem so wichtigen Branchentag Notiz. Der
Linzer Burgermeister Klaus Luger lieB es sich nicht
nehmen, am Donnerstag den Vorstandsbrunch am
OVM-Stand zu besuchen.

Viel Aufmerksamkeit erhielten auch die Konzept-
makler, denen erstmals ein Informationsschwer-
punkt gewidmet wurde. Laut Branchenkennern
boomen Nischenversicherungen. Die groBte
Nachfrage verzeichnen derzeit Datenschutz- und
technische Versicherungen sowie spezielle Haft-
pflichtkonzepte. Der groBe Vorteil von solchen
Spezialkonzepten ist, dass der Makler nicht alles
neu erfinden muss, wenn er spezifische Anfragen
erhalt. In Osterreich gibt es derzeit etwa zwan-
zig relevante Konzeptmakler, die ihren Kunden
und Branchenkollegen neben den Standardversi-
cherungen Produkte fur besondere Risikogebiete
anbieten.

Bildung als Hauptgewinn »

gt
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Auch wenn die Gewinner der groBen OVM-Tombola, Stidtetrips
VIP Tickets und Wellnessgutscheinen aus datenschutzrechtlichen
Griinden nicht bekannt gegeben werden diirfen, so war der Be-
such des OVM-Forums 2018 jedenfalls ein Hauptgewinn. ,Die
Zukunft des Versicherungsvertriebs” — so die Aufgabenstellung —
konnte ganz klar als Aus- und Weiterbildungsaufgabe aufgezeigt
werden. Ganz so wie es OVM-Prasident Punzl am Messetag auf
den Punkt brachte: ,Bildung ist schlieBlich das, was Ubrigbleibt,
wenn wir vergessen, was wir gelernt haben.”

Whersicht der Preistrager des Assekuranz Award Austria 2018 nach Sparten:

Berufsunfahigkeit Ableben (Risiko) Haushalt/Eigenheim
1. NUrnberger 1. Dialog 1. Generali
Continentale und ex-aequo 2. Europa 2. MUKI
HDI Leben 3. UNIQA 3. HDI

Kranken Leben fondsgebunden Rechtsschutz privat

1. Generali 1. Standard Life 1. Generali
2. Wr. Stadtische 2. APK 2. ARAG
3. Merkur ex-aequo UNIQA 3. Helvetia 3. HDI

Unfall
1. Janitos
2. MUKI

3. Generali
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WIR GEBEN UNSER BESTES
- SIE HABEN DIE WAHL!

UNSERE DIGITALEN UND SCHNELLEN SERVICES FUR IHRE POLE POSITION.
AM 18.10.2018 IST ES SOWEIT - ASSCOMPACT AWARDS - IHRE STIMME ZAHLT.

Betriebliche Altersvorsorge: schnell, kompetent und zuverldssig— jetzt neu:
vereinfachte Risikoprifung und Jubildumsgeldversicherungen

Unsere Services fiir Sie:

— Personliche Ansprechpartner vor Ort

— Exklusive Trainingseinheiten: Top Partner Akademie fur Top-Weiterbildung

— Gewerbeofferte innerhalb eines Werktags

— Digital? Ganz normal: Schneller Online Rechner ,Allianz Now Partner” und Schnittstellen-
services — mit Maklern fir Makler entwickelt

— ePolizze fur Sie und Ihre Kunden

— Nutzliche Apps fur Ihre Kunden: Egal, ob rasche Hilfe bei Pannen oder schnelle Erledigung
der Arztrechnungen

Mehr erfahren auf allianz.at/makler

Madi's einfact.! Allianz ()

Allianz Elementar Versicherungs-Aktiengesellschaft, Sitz: 1130 Wien, Hietzinger Kai 101-105, www.allianz.at
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Kurzzeitvermietung und deren
versicherungsrechtliche Folgen

Jeder von uns kennt die Begriffe AirBnB, 9flats,
room4rent oder Wimdu, wo Privatpersonen Ihr
Haus oder Wohnung als Appartement auf den
bekannten online Plattformen tage- oder auch
wochenweise zur Vermietung anbieten.
Anfanglich als Trend feststellbar, ist dieses ,Sys-
tem® schon langst weltweit mehr als beliebt,
erfreuen sich die Gaste bzw die Touristen Uber
eine Privatwohnung anstatt eines unpersonlichen
Hotels, geringere Kosten samt ,,Anbindung“ zur
unmittelbaren Nachbarschaft.

Versucht man nun dieses ,,neue” System unter den
uns bekannten Versicherungsbedingungen in den
einzelnen Sparten zu subsummieren, so tauchen
eine Vielzahl von berechtigten Deckungsfragen auf.

Um diese nun im Einzelfall verstehen zu konnen,
bedarf es aber eines kurzen rechtlichen Uberbli-
ckes wie folgt:

Die uns bekannten Onlineportale werden de facto
nicht Vertragspartner des Vermieters, sondern
sehen sich nur in der Rolle der Vermittiung!
Liest man sich beispielsweise die allgemeinen
Nutzungsbedingungen von Airbnb durch (siehe
www.airbnb.de/terms), sind mehr als deutliche
Hinweise feststellbar, die die Kurzzeitvermietung
von Wohnungen oder Hausern in Osterreich un-
ter offentlich-rechtlichen sowie zivilrechtlichen
Gesichtspunkten problematisch werden lassen
konnen.

Besondere Vorsicht sei geboten sowohl aus woh-
nungseigentumsrechtlicher als auch gewerbe-
rechtlicher Sicht. Auch hinsichtlich der offentlich
rechtlichen Widmung konnten bei der Kurzzeit-
vermietung erhebliche Probleme auftauchen.
Dennoch werden wir hier nun nicht die Gewer-
beordnung bzw. das MRG , durchpfliigen”, wiirde
dies den Rahmen inhaltlich absolut sprengen,
die grundlegenden rechtlichen Uberlegungen sind
aber in weitere Folge doch unabdingbar, will man
die uns bekannten Versicherungsbedingungen de-
ckungsmagig mit dem Konnex Kurzzeitvermietung
in Verbindung bringen.

Gem dem Wohnungseigentumsgesetz (WEG) kann
jeder Wohnungseigentlimer sein Objekt so nutzen,
wie er es will, dennoch ist dieses Nutzungsrecht
nicht unbegrenzt. Schnell einmal kann die Zustim-
mung der Wohnungseigentimer nétig sein, wider-
spricht die Nutzung der Wohnung der bisherigen
Widmung. Die Rechtsprechung — mal ganz grob
gesehen — sieht die reine Wohnraumvermietung
unproblematisch. Spannend wird es, sobald eben
nicht nur vermietet wird, sondern zuséatzliche
Dienstleistungen (wie Reinigung, Bereitstellen von
Geschirr und Bettwasche, etc..) angeboten wer-
den. Und genau hier ist man nicht nur widmungs-
gemaB schnell einmal in ,Schieflage” (Eigentiimer
kann von den Ubrigen Wohnungseigentiimern
auf Unterlassung geklagt werden), spricht die
Judikatur nicht mehr von einer Vermietung im
klassischen Sinn, sondern von einem sogenannten
Beherbergungsvertrag (fur ,Lesewlrmer” emp-
fiehlt sich die Entscheidung 50b59/14). Der OGH
geht aufgrund der hohen Frequentierung durch
Fremde von einer Widmungsanderung aus!

Gewerberechtlich nach der GewO wird eine Ver-
mietung dann als gewerbsmaBig angesehen,
wenn sie selbststdndig, regelmaBig und in der
Absicht betrieben wird, einen Ertrag oder sonstigen
wirtschaftlichen Vorteil zu erreichen. Die reine
Raumvermietung ist als Vermdgensverwaltung
anzusehen und somit nicht von der Gewerbeord-
nung erfasst!

Nur das zusatzliche Bereitstellen von Dienstleis-
tungen (wie z.B. Reinigung, Bereitstellen von
Bettwéasche, etc..) lasst den VwGh bzw den VIGH
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von einer gewerblichen Tatigkeit durch den Eigen-
tiimer sprechen! (Achtung Konnex Privatzimmer-
vermietung: Der Gesetzgeber spricht hier von einer
Privatzimmervermietung, max. 10 Fremdenbetten,
etc. im hauslichen Nebenerwerb). Dies ist von
der GewO ausgenommen, wenn der Vermieter
selbst auch in dem gleichen Hausstand wohnt
und der Gast im Hausverband des Vermieters
aufgenommen wird.

Was bedeutet dies nun beispielsweise fur die Spar-
te Haushaltsversicherung bzw Privathaftpflicht
und in weiterer Folge dann flir die Rechtsschutz-
versicherung?

Ausgehend von den allgemeinen Bedingungen flr
die Haushaltsversicherung des VWO (ABH2001)
sind versicherte Sachen gem Art 1.1.2. fremde
Sachen — ausgenommen die der Mieter, Unter-
mieter und der gegen Entgelt beherbergten Gaste
— soweit nicht aus einer anderen Versicherung
Entschadigung geleistet wird.

Gem Art. 1.2.5 sind auch Einrichtungen von
Fremdenzimmern bei nicht gewerbsmaBiger
Fremdenbeherbergung versichert.

Folgt man nun den obigen Ausflihrungen — was
die GewerbsmaBigkeit betrifft — habe ich als Ei-
gentimer, der seine Wohnung kurzzeit-vermietet
schnell einmal ein Deckungsproblem.

Nicht anders verhalt es sich bei der privaten
Haftpflichtversicherung:

GemaB Art 11. ist ein Versicherungsfall ist ein

Schadenereignis, das dem privaten Risikobereich
entspringt und aus welchem dem Versicherungs-
nehmer Schadenersatzverpflichtungen erwachsen
oder erwachsen konnten.

Art 12 71 bestimmt, dass sich die Versicherung
auf Schadenersatzverpflichtungen des Versiche-
rungsnehmers als Privatperson aus den Gefahren
des taglichen Lebens mit Ausnahme der Gefahr
einer betrieblichen, beruflichen oder gewerbs-
maBigen Tatigkeit erstreckt.

Art 12 71.2 wirde auch Deckung gewahren aus
der Fremdenbeherbergung, sofern keine behord-
liche Gewerbeberechtigung erforderlich ist.
Resultierend aus diesem Bedingungswerk, ist es
mE zwingend notig:

Die Kurzzeitvermietung in der Risikoanalyse
mitaufzunehmen und den Kunden auf eviden-
te Deckungsliicken hinzuweisen, da die Aus-
schlussgriinde doch auf der Hand liegen.

Es wére aber auch mehr als winschenswert,
wenn die Versicherungswirtschaft fir diese Zu-
satzrisiken zukinftig Deckungen anbieten wiirde.

Kurzzeitige Zimmervermietung — mit dem Blick-
winkel Rechtschutz

Analog der Sparte Haftpflicht betrifft dieses The-
ma vorwiegend den privaten Bereich, welcher im
Folgenden erortert wird.

Es wurden am Markt relevante Rechtsschutz-
versicherer zum Thema ,Streitigkeiten aus »

02|2018 fintern 13
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kurzfristiger Vermietung (tage- oder wochenweise)“
befragt. Besteht also Deckung flir den Versiche-
rungsnehmer als Vermieter vom Privatzimmer?

Fur die umfassende Betrachtung sind nun 2 ver-
tragliche Elemente zu untersuchen:

Bei einer Privatzimmervermietung gibt es die Mog-
lichkeit der Streitigkeit wegen der vereinbarten
Miete und der Streitigkeit wegen der Beschadigung
des Mietobjekts.

1. Bestandselement
2. Dienstleistungselement

Bei der Priifung stellt man sich die Frage, ob das
Bestands-Element oder das Dienstleistungs-Ele-
ment Uberwiegt.

Uberwiegt das Bestandselement, wird die De-
ckungsprifung nach Art. 24 GMRS erfolgen.

Bei einer Ferienwohnung oder einem Fremden-
zimmer Uberwiegt zumeist das Dienstleistungs-
element. Es wird daher eine Deckungsprifung im
Art. 23 AVRS erfolgen.

Grundsatzlich stellt Art 23.2.1 ARB vertragliche
Auseinandersetzungen Uber bewegliche Sachen
unter Versicherungsschutz (Streitigkeiten aus
schuldrechtlichen Vertragen Uber bewegliche Sa-
chen). Im selben Absatz wird die Deckung auf
Reparaturvertrage und sonstige Werkvertrage Uber
unbewegliche Sachen erweitert. Beherbergungs-
vertrage sind schon vom positiven Deckungsum-
fang nicht umfasst.

Art 23.2.2 ARB (nichtgewerbsmaBige Frem-
denbeherbergung) stellt in meinen Augen eine
Konkretisierung des grundsatzlich versicherten
Risikos ,Streitigkeiten aus Reparaturvertragen und
sonstigen Werkvertragen“ dar und erweitert die
Grundregel, dass nur Gebaude versichert sind,
die dem VN zu eigenen Wohnzwecken dienen
auf jene Gebaude, die auch zur nichtgewerbs-
maBigen Fremdenbeherbergung genutzt werden.
Eine Erweiterung auf andere Vertragsstreitigkeiten
Uber unbewegliche Sachen (wie Streitigkeiten
aus Beherbergungsvertragen) sind daraus kaum
abzuleiten.

Um Deckung zu erlangen kdnnte entsprechendes
Sonderwording in einem Privatrechtsschutz folgen-
de Textierung beinhalten:

Pe3k /shutterstock.com

In teilweiser Abweichung zu Art. 23 ARB um-
fasst der Versicherungsschutz im Rahmen der
Versicherungssumme die Wahrnehmung recht-
licher Interessen des Versicherungsnehmers/der
Versicherungsnehmerin aus schuldrechtlichen
Vertragen als unselbsténdiger Erwerbtétiger fir
die nebenberuflich ausgetibte Tétigkeit als Pri-
vatzimmervermieter (keine Dauermietverhaltnis-
se - max. 2 Monate und max. 10 Betten) bis
zu einer Streitwertgrenze von EUR 5.000,00.
Als Wahrnehmung rechtlicher Interessen aus
schuldrechtlichen Vertragen gilt auch die Geltend-
machung und Abwehr von Ansprichen wegen
reiner Vermdgensschéaden, die aus der Verletzung
vertraglicher Pflichten entstehen und (ber das
Erfillungsinteresse hinausgehen, oder aus der
Verletzung vorvertraglicher Pflichten entstehen.
Vom Versicherungsschutz weiters mitumfasst ist
im Rahmen der Versicherungssumme die Gel-
tendmachung von Schadenersatzanspriichen,
die aus der Beschadigung des der Privatzimmer-
vermietung dienende Objektes entstehen gemasi
Art. 24, Pkt. 2.2.ARB.

Generell kann festgehalten werden, dass die jewei-
ligen Bedingungen die dem Rechtsschutzvertrag
zu Grunde liegen, Uber die Deckung entscheiden.
Der GroBteil der Versicherer lehnt Deckungen in
diesem Bereich, auf Basis der derzeitigen Bedin-
gungen, ab.

Wir Versicherungsmakler missen bei der Risi-
koerfassung diese Thematik mit dem Versiche-
rungsnehmer erdrtern, in das Deckungskonzept
aufnehmen und in weiterer Folge mit dem Versi-
cherer abstimmen.

AbschlieBend erlauben wir uns mit einem motivie-
renden Zitat von Benjamin Franklin zu schlieBen:
LInvestition in Wissen bringt die héchsten Zinsen*
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Serie Kiindigungsrecht

S

Klndigungsrechte

aus der Sicht des
Versicherungsnehmers s

§ 165 VersVG -

Kiindigungsrecht in der Lebensversicherung
Sind laufende Pramien zu entrichten, so kann der
Versicherungsnehmer das Versicherungsverhaltnis
jederzeit fir den Schluss der laufenden Versiche-
rungsperiode kiindigen. Ist eine Kapitalversicherung
flr den Todesfall in der Art genommen, dass der
Eintritt der Verpflichtung des Versicherers zur Zah-
lung des vereinbarten Kapitals gewiss ist, so steht
das Kundigungsrecht dem Versicherungsnehmer
auch dann zu, wenn die Pramie in einer einmaligen
Zahlung besteht.

Die Musterbedingungen sehen eine weitere Kin-
digungsmaglichkeit innerhalb des Versicherungs-
jahres vor. Der Versicherungsnehmer muss eine
3-monatige Frist mit Wirkung zum Monatsende
einhalten. Dieses Kindigungsrecht ist frihestens
jedoch mit Wirkung zum Ende des ersten Versiche-
rungsjahres moglich.

Eine auf unbestimmte Zeit abgeschlossene fonds-
gebundene Lebensversicherung kann im Sinne des
§ 8 Abs. 2 VersVG gekiindigt werden.

Die staatlich geforderte Zukunftsvorsorge kann vor
Ablauf der 10-jahrigen Mindestbindefrist im Sinne
der Bestimmungen des § 165 VersVG nicht ge-
kindigt werden, da laut Urteil des OGH die Steu-
ergesetzgebung bei derartigen Vertragen — nicht
zuletzt aufgrund der staatlichen Forderung - die
speziellere Norm darstellt und demnach gegeniber
dem VersVG vorgeht.

§ 178i VersVG - ordentliche Kiindigung

in der Krankenversicherung

Im Sinne des § 178i VersVG darf eine Krankenver-
sicherung nur auf Lebenszeit des Versicherungs-
nehmers geschlossen werden. Ausgenommen von
dieser Regelung sind kurzfristige Versicherungen, die
in der Regel auf weniger als ein Jahr befristet sind.

Krankenversicherungen sind demzufolge grundsatz-
lich Vertrage von unbestimmter Dauer und kénnen
demnach seitens des Versicherungsnehmers nach
§ 8 Abs. 2 VersVG nach Ablauf eines Jahres unter

Einhaltung einer Frist von 1 bis 3 Monaten flr den
Schluss der laufenden Versicherungsperiode gekiin-
digt werden. Auf dieses Kindigungsrecht kdnnen
die Vertragsparteien einvernehmlich bis zur Dauer
von zwei Jahren verzichten.

Die Musterbedingungen des VWO sehen flir den Ver-
sicherungsnehmer ein jahrliches Kundigungsrecht
zum Ende des Versicherungsjahres unter Einhaltung
einer dreimonatigen Frist vor.

Spricht der Versicherungsnehmer ordnungsgeman
die Kiindigung aus, so haben die versicherten Per-
sonen im Sinne des § 178 VersVG binnen zweier
Monate das Recht, die Fortsetzung des Versiche-
rungsverhaltnisses nach dem Versicherungsnehmer
zu erklaren. Von diesem Recht kann kein Gebrauch
gemacht werden, wenn das Versicherungsverhaltnis
beispielsweise aufgrund einer Verletzung der vor-
vertraglichen Anzeigepflicht, Pramienverzug oder
Verletzung von Obliegenheiten aufgelost wird.

Krankenversicherung —

Sonderfalle der Kiindigung laut Bedingungen
Bei Vertragsanderungen und Pramienerhthungen
kann der Versicherungsnehmer innerhalb eines
Monats ab Mitteilug dieser Umsténde kindigen.
Wird ein Versicherungsnehmer oder ein Versicherter
in eine Pflegeanstalt flr chronisch Kranke aufge-
nommen, so hat der Versicherungsnehmer das
Recht, den Versicherungsvertrag zum Ende des
Monats zu kiindigen, in welchem er die Aufnahme
in eine solche Anstalt nachweist.

Der Versicherungsvertrag endet mit dem Tod des
Versicherungsnehmers. Die Versicherten haben
jedoch das Recht, den Versicherungsvertrag unter
Benennung des kinftigen Versicherungsnehmers
fortzusetzen. Die Erklarung ist innerhalb zweier
Monate nach dem Tod des Versicherungsnehmers
abzugeben.

Beim Tod eines Versicherten endet der Versiche-
rungsvertrag nur hinsichtlich dieser Person.

Der Versicherungsvertrag endet ferner durch Ver-
legung des Wohnsitzes des Versicherungsnehmers
oder des Versicherten ins Ausland, es sei denn, dass
eine andere Vereinbarung getroffen wird.
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Generali dominiert AAA 2018
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Generali Vertriebsvorstand Arno Schuchter (3. v. r.) freut sich mit seinem Team (ber die gewonnenen Auszeichnungen.

Die Assekuranz Awards Austria 2018 standen dieses
Jahr ganz im Zeichen der Generali. Erste Plédtze in
den Kategorien Kranken, Haushalt/Eigenheim und
Rechtsschutz privat sowie ein dritter Platz in Unfall
bestétigen die fiihrende Rolle der Generali am heimischen
Versicherungsmarkt.

Die 6sterreichischen Versicherungsmakler kirten die Generali mit
ihrer Wahl flr deren hervorragende Leistungen und Services. In
der ewigen Bestenliste der AAA Ubernimmt die Generali mit 27
Top 3-Platzierungen die FUhrung und unterstreicht damit das
ausgezeichnete Gesamtpaket der Generali eindrucksvoll.

Arno Schuchter, Vorstand fUr Vertrieb und Marketing der General,
ist Uber die herausragende Stellung der Generali am dsterreichi-
schen Versicherungsmarkt hoch erfreut: ,Unsere Philosophie,
hochqualitative Produkte, moderne Technologien und professio-
nelle Services zu kombinieren, hat unsere Partner Uberzeugt. Die
Generali versteht sich als Qualitatsversicherer und umso mehr
freut es mich, dass wir von unseren Partnern als solcher auch
wahrgenommen werden. FUr das ausgesprochene Vertrauen
bedanke ich mich herzlich.*

Auch Mag. Thomas Bayer, Leiter Unabhangige Vertriebe der
Generali, sieht in den Auszeichnungen die Anerkennung fUr die
Qualitat, die Produkte und die Verlasslichkeit der Generali: ,,Die
persdnliche, professionelle und regionale Betreuung unserer
Partner ist dabei maBgeblich fur dieses tolle Ergebnis. Unser
hoher Digitalisierungsgrad erleichtert die tagliche Arbeit unserer
Partner erheblich. Die Generali wird auch in Zukunft bestmdg-
lichen Service fUr eine weiterhin erfolgreiche Partnerschaft zur
Verflgung stellen.”

Mit Innovationen zur Marktfiihrerschaft

Der Stand der Generali war auch dieses Jahr wieder sehr gut
besucht. Zahlreiche Geschaftspartner nutzten die Moglichkeit,
sich mit Vertretern der Generali in angenehmer Atmosphéare
auszutauschen. Themen fUr intensive Diskussionen in der Ver-
sicherungswirtschaft gab es zur Genlge. Digitalisierung und
Produktinnovationen waren genauso Gegenstand von tieferge-
henden Gespréachen wie die Datenschutzgrundverordnung oder
die Versicherungsvermittlerrichtlinie.

Das OVM-Forum bot zugleich eine gute Gelegenheit, die Inno-
vations- und Themenflhrerschaft der Generali unter Beweis zu
stellen. So zeigten die Versicherungspartner bei der Vorstellung
des mobilen Verkaufssystems der Generali sehr groBBes Interesse.
In diesem Serviceangebot enthalten sind eine ortsunabhangige
Kommunikation, der elektronische Dokumentenversand, die Sig-
natur direkt am Touchscreen sowie Produktnews, Schnellrechner
und aktive Schadeninformation.

Die Prasentation von Generali Vitality, einem innovativen Pro-
gramm zur Pravention und Kundenbindung, war ein weiteres
Highlight, das bei zahlreichen Partnern fur Aufmerksamkeit sorg-
te. Das am Markt einzigartige Generali Gesundheitsprogramm
begleitet seine Mitglieder auf dem Weg zu einem gesundheitsbe-
wussteren Lebensstil. Im Rahmen eines Gewinnspieles wurden
zehn Generali Vitality Mitgliedschaften verlost.

GUnther Gustavik, UAV-Sales Concept Systems der Generali
Versicherung, gab im Rahmen eines Vortra-
ges, den er gemeinsam mit dem Osterrei-
chischen Versicherungsverband hielt, einen
hervorragenden Uberblick tiber OMDS 3.0.

GENERALI
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Unternehmensnachfolge

Kann die Betriebsiibergabe ein
multitaskingfahiger Vorgang sein?

Der Umgang mit und die Herangehensweise an
das Thema Betriebstibergabe haben sich in letzter
Zeit sehr zum Positiven verandert, sind moderner
und offener geworden. Viele Ubergeber sehen die
Nachfolge nicht mehr als bitteren Schlusspunkt,
sondern als Kronung ihrer Unternehmerlaufbahn.
Was sind die Griinde flir eine wachsende positive
Einstellung zur Unternehmensnachfolge und wie
konnen Sie die Betriebslibergabe flir sich arbeiten
lassen — ganz im Sinne von multitaskingfahig, dem
Erledigen von mehreren Aufgaben gleichzeitig?

Der Kaufermarkt wachst

Nach Jahren der Verunsicherung Uber die neu-
en gesetzlichen Rahmenbedingungen und deren
konkrete Auswirkungen auf die Branche der Ver-
sicherungsmakler entwickelt sich nunmehr ein
neuer und groBerer Kaufermarkt. Die Optionen
im Rahmen der Betriebsnachfolge werden mehr
und vielfaltiger!

Mehr Kaufer drangen auf den Markt. Neben den
bisher gangigen Nachfolgemodellen, wie der Fami-
liennachfolge — mit ca. 50% immer noch Nummer
1, wenn auch stark reduziert (vor mehreren Jahren
noch Uber 70%) - und der Ubernahme durch
Partner oder Mitarbeiter drangen neue Kaufer auf
den Markt. Einerseits war die Bereitschaft von
Maklern, andere Maklerunternehmen oder deren
Besténde zu kaufen noch nie so hoch, andererseits
versuchen auch Versicherungsunternehmen durch
Zukauf von Bestanden oder Maklerunternehmen

Uber die hauseigene Maklergesellschaft zu wach-
sen. Zudem sehen neben groBen Kooperationen
auch Investoren die Versicherungsvermittlung als
attraktiven Markt.

Die steigende Anzahl an Kaufinteressenten, aber
auch die zunehmende Klarheit, wie die Branche in
Zukunft mit den neuen, spezifischen Herausforde-
rungen umgehen wird, tragen zu einer Preissteige-
rung bei. Als wichtigste Preisfaktoren stellen sich
flr uns die bestehende Qualitat des zu kaufenden
Unternehmens und im gleichen AusmalB auch
der Prozess der Ubertragung dar. Diese beiden
Qualitatsfaktoren sind eine der wesentlichsten
Stellschrauben bei der Hohe des Kaufpreises.
Die Vielfalt der Kaufer wachst und damit auch
die Vielfalt der moglichen Nachfolgemodelle. We-
sentlich fiir die Ubergeber ist, die eigenen Zielset-
zungen, Moglichkeiten und Potenziale zu kennen.
Deshalb ist es wichtig, rechtzeitig mit den Uberle-
gungen in Richtung Nachfolge zu beginnen — den
Sieger erkennt man am Start!

Es gibt immer mehr Moglichkeiten als Sie denken!
Nehmen Sie sich die Zeit, am besten Jahre vor der
eigenen Pensionierung, um Uber Ihre Vorhaben,
Maoglichkeiten und die Auswirkungen, als auch
(iber die daflr notwendigen Schritte nachzudenken
— am besten mit professioneller Begleitung. Viele
Modelle brauchen fir die erfolgreiche Umsetzung
ausreichend Zeit. Einige Themen in diesem Zu-
sammenhang sind die Suche, das Finden und die
Entwicklung geeigneter Nachfolger, das ,Schmu-
cken der Braut“, die entsprechenden Bestands-
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und/oder Unternehmensanalysen, das Fihren
von Verhandlungen, die Berlcksichtigung von
steuerlichen Aspekten und etwaige Anderungen
der Unternehmensrechtsform, die qualitative Uber-
tragung der Kunden und Bestande und viele mehr.

7 auf einen Streich, oder

die Multitasking-Nachfolge

Die wesentlichsten Griinde vergangener Betriebs-
nachfolgen waren fast ausnahmslos die alters-
oder gesundheitsbedingte Pensionierung des
bisherigen Maklers. Warum nicht die Nachfolge
unter anderem auch dazu verwenden, um mehrere
anstehende Themen zu erledigen?

In diesem Zusammenhang werden seit kurzem
oftmals mehrere Punkte genannt, deren Erledigung
bzw. Umsetzung Kopfzerbrechen bereitet:

IDD

Datenschutzgrundverordnung

Digitalisierung

Verandertes Kundenverhalten

Sicherung des Lebenswerkes

Optimierung der Steuer

Mein Leben danach....

Oft sind die beiden Themen ,verdndertes Kunden-
verhalten“ und , Digitalisierung” bei bestehenden,
alteren Maklern nicht unmittelbar spirbar, da das
Kundenklientel zumeist in der eigenen Altersgrup-
pe liegt und auch deshalb keine ,modernen, digi-
talen Erwartungen® an den Versicherungsmakler
ihres Vertrauens bestehen.

Die anstehenden bzw. teilweise schon eingetre-
tenen Veranderungen lassen sich jedoch nicht
aufhalten. Deren Nichtbeachtung hat groBe Aus-

Die Leistungen fiir Follow-me! Mitglieder

B Praxiswissen und Erfahrung
B Newsletter zu aktuellen Themen
B Erstgesprache mit Experten
B Spezialseminare

WIRTSCHAFT & STEUER

wirkungen auf den Verkaufspreis bis hin zur Ver-
kaufsfahigkeit des Maklerunternehmens.

Die Veranderungen in der rechtlichen Situation

und viele neue Impulse im Unternehmensumfeld

werfen bei Makler folgende essentielle Fragen auf:

B Mdchte ich mir die Umstellung und die damit
verbunden Veranderungen noch als Einzel-
kéampfer antun?

B Welche Anforderungen und neuen Maoglich-
keiten in diesem Zusammenhang gilt es zu
berticksichtigen?

B Welche Investitionen an Zeit und Geld sind zu
setzen und habe ich die notwendigen Ressour-
cen?

B Soll ich mir das Uberhaupt noch antun, oder
ware es sinnvoll, jetzt einen Partner zu finden
und zumindest einen Teil dieser notwendigen
MaBnahmen zu Ubertragen?

Innovative und moderne Verkaufsanséatze kdnnen
hier hilfreiche Losungen bieten — dies bis hin zu
einer Weiterbeschaftigung des Maklers oder einer
schrittweisen Ubergabe, verbunden mit einem
langsamen Rickzug.

Wenn Sie so wollen — Sieben auf einen Streich!
Es lohnt sich, diese Moglichkeiten mitzudenken.

In Kooperation mit dem OVM sind wir lhre An-
sprechpartner im Rahmen von Follow-me! Als
Unternehmensberater garantieren wir Verschwie-

genheit, durch unsere langjahrige Tatigkeit ein hohes MaB an Praxis und
Kompetenz.
Wir freuen uns auf Gesprache und erfolgreiche Projekte mit lhnen.
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Serie juristische Begriffe

Bewelslast und

Anscheinsbewels

Einfiihrung

Es gibt Verfahrensarten, bei denen das Gericht von
Amts wegen den Sachverhalt zu ermitteln hat, auf
Basis dessen dann das Urteil gesprochen wird. So
muss im Strafprozess nicht der Angeklagte seine
Unschuld beweisen, sondern die Staatsanwaltschaft
muss das Gericht von der Schuld des Angeklagten
Uberzeugen und sie damit gewissermaBen bewei-
sen. Auch in Verfahren der freiwilligen Gerichts-
barkeit, also beispielsweise in Vormundschafts-
oder Nachlassangelegenheiten, ist es Uberwiegend
Aufgabe des Gerichts, den Sachverhalt in eigener
Zustandigkeit zu ermitteln.

Demgegentiber gibt es Verfahren wie den Zivilpro-
zess, bei denen die Prozessparteien durch ihren
Vortrag entscheiden, welchen Sachverhalt das Ge-
richt seiner Urteilsfindung zugrunde legt und wel-
che Rechtsfragen es zu entscheiden hat. Hier tragt
eine der Parteien die Beweislast, d.h., sie hat die
Aufgabe, die von ihr aufgestellten Behauptungen,
die von der Gegenseite bestritten werden, zu bewei-
sen. Dabei folgt dieser Prozessaufbau

in der Regel dem Grundsatz: Jede

Partei muss diejenigen Voraus-

setzungen beweisen, die dazu
fihren, dass in dem speziel-
len Fall die fir sie glinstigen
Rechtsvorschriften zur An-
wendung kommen. Kann

ein beweisbelasteter Kla-

ger seine Behauptung

nicht beweisen, dann

wird die Klage abge-

wiesen. Kann ein Beklagter die Behauptungen, die
er zu seiner Entlastung vortragt, nicht beweisen, so
wird er verurteilt.

Anscheinsbeweis

Fur bestimmte Sachverhalte hat die Rechtspre-
chung eine Beweiserleichterung geschaffen, den
so genannten Beweis des ersten Anscheins oder
kurz Anscheinsbeweis (prima-facie-Beweis). Liegt
ein Sachverhalt vor, der nach der Lebenserfahrung
mit groBter Wahrscheinlichkeit fiir einen bestimmten
Geschehensablauf spricht, so soll dies einer Prozes-
spartei, beispielsweise dem Geschéadigten, zu Gute
kommen. In einem solchen Fall kommt es dann zu
einer Verschiebung der Beweislast.

OGH: Zum prima-facie-Beweis

Der Anscheinsbeweis ist aber nur dann zulassig,
wenn eine typische formelhafte Verkniipfung zwi-
schen der tatsachlich bewiesenen Tatsache und dem
gesetzlich geforderten Tatbestandselement besteht.
Er darf nicht dazu dienen, Liicken der Beweis-
fihrung durch bloBe Vermutungen zu fiillen. Eine
Beweislastumkehr kann also nur dann in Betracht
kommen, wenn ein allgemeiner, flr jedermann in
gleicher Weise bestehender, Beweisnotstand ge-
geben ist und wenn objektiv typische, also auf
allgemein gultige Erfahrungssétze beruhende Ge-
schehnisablaufe fir den Anspruchswerber sprechen.

Beispiele

Bricht in einem Urlauberhotel eine ansteckende

Krankheit aus und eine groBe Zahl der Urlauber

erkrankt, wird in der Regel der Reiseveranstalter von
diesen Urlaubern auf Schadenersatz in Anspruch
genommen. Tragt nun ein Klager vor, dass er unter
den fiir diese Erkrankung typischen Symptomen litt
oder leidet, der Reiseveranstalter bestreitet aber die
Verursachung dieser Erkrankung, dann musste der
Urlauber die Verantwortung des Reiseveranstalters
bzw. des Hotels konkret beweisen. Da hier aber
eine auBerst hohe Wahrscheinlichkeit vorliegt, dass
dieser Urlauber sich dieselbe Erkrankung zugezo-
gen hat wie die anderen Urlauber auch, spricht der
Beweis des ersten Anscheins flir eine Verantwor-
tung des Hotels und damit des Reiseveranstalters.
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Als Folge der Anwendung dieser Beweiserleichterung
muss nun der Prozessgegner, also der Reisever-
anstalter, darlegen und gegebenenfalls beweisen,
dass ein auBergewodhnlicher Sachverhaltsverlauf
als Ursache der Erkrankung in Betracht kommen
konnte, dass der erkrankte Urlauber beispielsweise
mehrfach in einem bestimmten Restaurant auBer-
halb der Hotelanlage gegessen habe und dass sich
in der Vergangenheit dort bereits Urlauber eine
Erkrankung zugezogen hatten. In diesem Fall wére
der Anscheinsbeweis erschittert und es wdurden
wieder die normalen Beweisregeln gelten, d. h., der
Urlauber musste die Verantwortlichkeit des Prozess-
gegners beweisen.

Haufig wird auch ein immer wieder vorkommendes
Geschehnis im StraBenverkehr als Beispiel fur die
Anwendung des prima-facie-Beweises genannt,
namlich der Auffahrunfall. Bei nahezu allen derartig
gelagerten Karambolagen spricht grundsatzlich der
Beweis des ersten Anscheins dafiir, dass der Auffah-
rende den Verkehrsunfall schuldhaft verursacht hat.

KONSUMENT
TESTSIEGER

K1801007

muki Unfall

PRIVATE UNFALLVERSICHERUNG 3/2018

Testsieger muki Unfall-Exklusivschutz

muki - lhr starker Partner in den Sparten:

Auch die Alkoholisierung des Lenkers bei Verkehrs-
unfallen ist hdaufig Gegenstand des prima-facie-Be-
weises. Ereignet sich der Unfall auf eine Art, die
geradezu typisch fur Unfalle ist, die die Folge der
Alkoholbeeintrachtigung des Lenkers sind, so ist
dem Versicherer vorerst der Anscheinsbeweis ge-
lungen, dass der Unfall seine Ursache nicht in den
ublichen Gefahren des Fahrtweges hatte, sondern
die Folge der Alkoholisierung des versicherten Len-
kers war. Die objektive Beweislast dafiir, dass nicht
die Alkoholisierung, sondern andere Ursachen den
Unfall auslosten, trifft unter diesen Umsténden den
Versicherten.

Quellen:
www.rechtsanwalt.com
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www.ris.bka.gv.at
www.ogh.gv.at
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ohne wenn und aber
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Ausbildung ist gut, gute Ausbil-
) ) dung ist besser. Die OVA zeigt auf

einzigartige Weise, wie man Wei-

terbildung gestalten muss, dass
sie auch flr die Teilnehmer einen Nutzen hat.
Die OVA hat ein auBerordentliches Qualitats-
niveau erreicht. 25 Jahre OVA bedeutet aber
auch 25 Jahre standige Weiterentwicklung
und Optimierung der Angebote. Ein groBer
Dank gebiihrt vor allem jenen, die die OVA
mit ihrem Herzblut aufgebaut haben.

Ewald MAITZ, OVA Vortragender

Die OVA ist fir Jungmakler, wie
) ) fur etablierte Profis nicht mehr

wegzudenken, sondern ein fixer
Bestandteil von der Grundausbildung bis zur
hochwertigen Weiterbildung. Ich freue mich
als Vortragender der Sparte Lebensversicherung
/ Finanzprodukte in dieser qualitativen und
unabhangigen Akademie mitwirken zu dur-
fen. Gratulation, Dank und Anerkennung den
Grindern und dem gesamten operativen Team.

Wolfgang STAUDINGER, OVA Vortragender
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5er lange Weg z

25 Jahre Osterreichische Versicherungsakademie

Die Osterreichische Versicherungsakademie (OVA) feiert ihr 25jahriges Bestehen: Ein
guter Grund, hinter die Kulissen zu schauen. Wie kam es zur Griindung, wer stand
dahinter, und wie haben sich Ausbildungsangebote, Strukturen und Referenten ver-
andert? Akademieleiter Gerhard Veits erinnert sich.

AOA

Schon in den 80er Jahren, lange vor dem Start der
Akademie, organisierte der Osterreichische Versiche-
rungsmaklerring (OVM) regelméBig Seminare, zumeist
anlassbezogen, etwa als Reaktion auf Gesetzesande-
rungen oder besondere OGH-Entscheidungen. Der
steigende Bedarf an Fortbildungskursen w ™ urde sehr
rasch sichtbar, war doch das Angebot Giberschaubar.

Durch die wachsende Zahl der OVM-Mitglieder vermehrten sich
die Zurufe mit konkreten Seminarwilinschen, die dann zumeist
auch erfillt werden konnten. Daraus entwickelten sich neue An-

forderungen an den Vorstand und an das Sekretariat hinsichtlich
Organisation, Durchfiihrung und Verwaltung dieser Weiterbil-
dungsmaBnahmen. 1993 entschloss sich der OVM-Vorstand
zur Einrichtung einer eigenen Bildungssektion im Verein, und
damit zur Einrichtung der Osterreichischen Versicherungsaka-
demie OVA. Dabei ging es nicht nur um die buchhaltarische
Darstellung der Bildungsaktivitaten, sondern auch um deren
Aufwertung mit der unmissverstandlichen Bezeichnung
L~Akademie”.

Seminaranbieter mit Top-Reputation
Die zu Beginn Uberschaubare Anzahl an Kursen und deren
kontinuierliche Steigerung ermoglichte es allen Beteiligten,
langsam in die Verantwortung hineinzuwachsen und eine ge-
sunde Entwicklung zu gewahrleisten. Natirlich war es gerade
die Betriebsamkeit der Akademie, die personelle Erweiterungen
des Sekretariats erforderlich machte. So konnte sich die OVA
bald als anerkannter Seminaranbieter am Markt etablieren.
Das ging alles sehr rasch und aufgrund des Engagements aller
Beteiligten sehr effizient und kostenbewusst. Wahrend sich die
Teilnehmerschaft anfanglich noch auf die OVM-Mitgliederschaft
beschrankte, wurde das Bildungsangebot schon bald auch von
Nicht-Mitgliedern genutzt. Aus gutem Grund:

Schon sehr friih, also ebenfalls in den 1980er Jahren, erkannten
Makler wie Maklerunternehmen, dass es gerade fur ihre Mit-
arbeiter/innen kaum Aus- und Weiterbildungsmaglichkeiten
auBerhalb des eigenen Unternehmens gab. Zu diesem Zweck
wurde im OVM der Grundschulungslehrgang konzipiert, der

eine ganze Seminarreihe beinhaltete.
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um kurzen Jubillaum

einen breiten Bogen von der ,Basis“-Ausbil-

dung Uber praxisorientierte Anleitungen zur
Arbeitsorganisation bis zu Fortbildungsveranstaltungen
zu Spezialthemen: Stets am Puls der Zeit und mit ho-
hem Qualitatsanspruch. Als langjahrige Vortragende bei
OVA-Veranstaltungen weiB ich vor allem auch das beson-
ders angenehme und personliche Lernklima bei deren
Veranstaltungen zu schatzen. Ich wiinsche der ,Jubilarin®
viele weitere erfolgreiche Jahre!

aUniv.Prof.Dr.Eva PALTEN,
Institut flr Zivilrecht der Universitat Wien

) Das beeindruckende Angebot der OVA spannt

Dieser Lehrgang wurde laufend weiterentwickelt und verbessert,
mit zusatzlichen Modulen erweitert und quer durch Osterreich
angeboten, bis heute. Dies wiederum ermoglichte es den Ma-
klerbetrieben, ihr Personal zur Erlangung der fachspezifischen
Grundkenntnisse vertrauensvoll in die OVA zu entsenden.

Seit vielen Jahren kénnen die Absolvent/innen diese Grundschu-
lung nunmehr auch mit einer Priifung abschlieBen, womit deren
Lernerfolg eine branchenweit anerkannte Bestatigung erhalt. Dies
ist vor allem deshalb von groBer Bedeutung, weil Ausbildung wie
Zeugnisse eine zentrale Grundlage fur die Bewertung neuer Mit-
arbeiter/innen und Maklernachwuchs sind. Und der MaBstab fir
den Rekrutierungsbedarf.

Seminarzentrum in Wien

Daneben entwickelte die OVA eine ganze Flille weiterer Kursange-
bote, die sich in die Bereiche ,Fortgeschrittenen-Seminare”, ,Spe-
zial-Seminare” und ,Studienreisen” unterteilen lassen. Hinzu kam
ein Aufbaulehrgang, der sich als fachliche Zusatzqualifizierung ver-

Versicherungsakademie sehr herzlich zum

25-jahrigen Jubildum. Als Rechtschutzspe-
zialist schatzen wir ganz besonders die hochkaratigen
Rechtsschutz-Seminare der Akademie mit ausgezeichneten
Referenten wie z.B. Gerhard Veits, Mirko Ivanic oder RA
Dr. Hans-Jorg Vogl. Der daraus resultierende exzellente
Kenntnisstand der Makler hat wesentlich dazu beigetra-
gen, dass kein Land in Europa auch nur annahernd eine
so starke Rechtsschutzdurchdringung wie Osterreich hat.
Vielen Dank und herzlichen Glickwunsch!

Dr. Matthias EFFINGER, CEO ARAG SE Direktion flr
Osterreich

) ARAG gratuliert der OVA Osterreichische

steht — flr Personen
mit abgeschlossener
Grundausbildung.
Auch dieser Lehrgang
besteht seit Beginn
aus mehreren Modu-
len, die auf Wunsch
auch einzeln gebucht
und besucht werden
kdnnen.

FUr Absolventen des
gesamten Lehrgangs
steht zudem die Mog-
lichkeit offen, eine
Abschlussprifung mit
entsprechender Doku-
mentation abzulegen.
Erklartes Ziel ist es,

schon kann, bleibt immer
das, was er schon ist”.
(Henry Ford)
Genau dies konnen wir uns nicht leis-
ten, weil sich unsere Tatigkeit in den
letzten Jahren rasant verandert hat und
kinftig verandern wird. Standige Weiter-
bildung wurde zur gesetzlichen Pflicht
erhoben. Die OVA hat bereits vor 25
Jahren Weitblick bewiesen - eine tolle
Seminarakademie in Osterreich veran-
kert und beweist taglich, dass Tradition
und Innovation kein Widerspruch sind.
Es freut mich, als Vortragender, Teil der
OVA zu sein und wiinsche fiir die nachs-
ten 25 Jahre viel Erfolg.

Norbert JAGERHOFER, OVA Vortragender

) Wer immer tut, was er

Zum 25-jahrigen
Jubildum der OVA
winschen wir von
der D.A.S. Alles

Jéhrliche Ausbildung
fiir die Maklerpraxis
Dass sich der
OVA-Ausbau auch
auf die erforderliche
Anzahl qualifizierter
Referent/innen aus-
gewirkt hat, versteht
sich von selbst. Der
bewahrte Lehrkorper
wurde standig erwei-
tert und rekrutiert bis
heute die Besten der Branche. Neben engagierten Praktikern
unterrichten unter der Flagge der OVA Universitatsprofessor/innen,
Jurist/innen und Gerichtssachverstandige mit Blick auf das »

den Absolventinnen

und Absolventen die fachliche Basis fiir das betriebliche Versi-

cherungsgeschaft zu vermitteln. Und der Maklernachwuchs ist flr
die ganze Branche kostbar. Eine groBe Bereicherung flr die Ent-
faltungsmaglichkeiten

war daher im Jahre

2010 die Einrichtung

eines eigenen Semi- ) )

narzentrums in Wien,

unmittelbar am Ver-

einssitz des OVM im Gute!

14. Bezirk. Die OVM hat sowohl in der Aus-
und Weiterbildung der Vermittler-
schaft, als auch im Aufbau eines
Netzwerks wichtige Impulse fur
den osterreichischen Versiche-
rungsmarkt gesetzt. Wir bedan-
ken uns flr die gute und partner-
schaftliche Zusammenarbeit und
wulinschen viel Innovationskraft
fur die Zukunft.

Johannes LOINGER,
D.A.S. Vorstandsvorsitzender
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kler Gemeinschaft gratu-

liert der OVA ganz herzlich
zum 25-Jahre-Jubildum. Die Gruppe der
OVM-Mitglieder hat damit eine der wich-
tigsten Saulen in der Qualitatsentwicklung
des Berufsstandes geschaffen. Gerade in
Zeiten wie diesen ist und wird so OVM
und OVA fiir die Weiterbildung von uns
Maklern und unseren Angestellten eine
unverzichtbare Bildungsorganisation sein.
Fur die Zukunft wiinschen wir Ihnen allen
viel Erfolg und uns, dass Sie auch wei-
terhin der Bildungstréger der Branche in
Zukunft sind.

Josef GRAF, EFM Versicherungsmakler AG

) Die EFM Versicherungsma-

Die OVA Osterreichi-
) ) sche Versicherungs-

akademie bietet ein
sehr breites Spektrum an Veran-
staltungen an, die eine fundierte
fachliche Ausbildung des Versi-
cherungsmaklers zum Inhalt ha-
ben. Ich bin sehr gerne als Vortra-
gender bzw. Trainer fiir die OVA
tatig und mochte an dieser Stelle
auch die stets perfekte Organisa-
tion bestatigen. In diesem Sinne
gratuliere ich ganz herzlich zum
25-jahrigen Jubildaum und bin
Uberzeugt, in den zuklnftigen
Veranstaltungen viele Berufskol-
legen wieder treffen zu konnen.

Gerhard KOFLER, OVA Vortragender

Wesentliche.

So wird auch Klar,
dass die nachs-
ten groBen Schrit-
te im Rahmen der
EU-Richtline IDD
— die Verpflichtung
jedes Maklers zur
jahrlichen Weiterbil-
dung im Ausmal von
15 Stunden — von der
OVA effizient bewal-
tigt werden konnen.

Anerkannter
Bildungstrager

All diese Aktivitaten
wurden auch offent-
lich belobigt und be-
lohnt. Seit nunmehr
zehn Jahren ist die
OVA von der Donau
Universitat Krems
als anerkannter Bil-
dungstrager zertifi-
ziert. Damit wird die
inhaltliche und stra-
tegische Qualitat der
hier angebotenen Bil-
dungsangebote auch
staatlich anerkannt
und Maklerbetrie-
ben die Moglichkeit
erdffnet, offentliche
Forderungen zu be-
antragen. Fur die Ver-
sicherungen des Lan-
des schlieBlich ist die
Maklerausbildung ein

OVA/AUSBILDUNG

bilaum. Die OVA ist fiir uns ein unverzichtba-

res Instrument flr die effiziente Weiterbildung
unserer Mitarbeiter. Neben den laufenden Veranstaltungen
finden wir besonders die Webinar-Reihen als ideale Mog-
lichkeit unseren Mitarbeitern praxisnahes Know-How zu
vermitteln. Von Profis fur kinftige Profis.

Brindlinger JOSEF, MLS, OvMm Mitglied

) Herzlichen Glickwunsch zum 25-jahrigen Ju-

wichtiges Stand-
bein zur Weiter-
entwicklung der
Beratungsquali-
tat.

Doch zum Feiern
bleibt wenig Zeit:
Mit der EU-Kon-
sumentenschutz-
richtline IDD und
der damit einher-
gehenden Wei-
terbildungsver-
pflichtung jedes
aktiven Versiche-
rungsmaklers in
Europa kommen
auf die Osterrei-
chische Versiche-
rungsakademie

ist in sich rasch andern-

den Zeiten und vor dem
Hintergrund standig fordernder ju-
ristischer nationaler und internatio-
naler Anforderungen, ein absolutes
Muss.Um als selbstandiger Versiche-
rungsmakler rechtssicher arbeiten zu
konnen, braucht es Bildungseinrich-
tungen, die diesen Anforderungen
entsprechen und die OVA ist hier ein
wichtiger Anbieter am dsterreichi-
schen Versicherungsmarkt.
Ich wiinsche der OVA alles Gute zum
silbernen Jubildum und fir die Zu-
kunft!

Wolfgang KAISER, HDI Versicherung AG

) Aus- und Weiterbildung

hohe Qualitatsanforderungen zu. Sowohl das Ausbildungspro-
gramm als auch die Zahl der Kur-
se, Seminare und Referenten muss

deutlich ausgebaut werden. Dies
bringt zusatzliche Verantwortung,
aber auch neue Chancen mit sich.

OA

Die OVA ist bereits ger(istet.

groBen Herausforderungen. Ausbildung wird

gerade vor dem Hintergrund der IDD immer
wichtiger. Die OVA, die Aushildungsorganisation des OVM,
leistet seit Jahren einen wichtigen Beitrag zur Qualitatssi-
cherung in der Beratung. Qualitat, Berechenbarkeit und
bester Service sind Eigenschaften, die uns mit der OVA
verbinden, denn darauf legt auch die Generali groBen Wert.
Ich gratuliere der Osterreichischen Versicherungsakademie
sehr herzlich zum 25-jahrigen Jubildum und wlinsche
weiterhin viel Erfolg.

Mag. Thomas BAYER, Generali Versicherung AG

) Die Versicherungsbranche steht aktuell vor

) ) Liebes OVA-Team,

mein Unternehmen wurde am 02.11.1992

gegriindet und die OVA ist bisher fir meine

Mitarbeiterinnen und mich immer ein maBgeblicher Wei-
terbildungsbegleiter gewesen. Im Hinblick auf die zuklnftig
spannenden Aufgaben unseres Berufsstandes erscheint mir
fundierte Aus-u. Weiterbildung als enorm wichtig. Ein Zitat
dazu bekréaftigt meine Einstellung zu diesem Thema: ,Es
gibt nur eines, was auf Dauer teurer ist als Bildung: keine
Bildung. (John Fitzgerald Kennedy)
In diesem Sinne alles Gute und viel Erfolg fir die nachsten
25 Jahre!
Herzlichst Franz BOCK, OVM Mitglied
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* Dieses Angebot ist guiltig fiir alle BMW 3er, 4er Gran Coupé, 5er, 6er GT sowie BMW X5 und X6 Neu- und Vorfilhrwagen mit Kaufvertragsabschluss vom 01.04.2018 bis 30.09.2018
und Auslieferung bis zum 31.12.2018. Das Angebot beinhaltet neben dem Preisvorteil von bis zu € 3.900,- den BMW Bank Bonus in Hohe von € 1.000,-.

**Der BMW Bank Bonus ist guiltig bei Leasing tiber BMW Financial Services fiir alle BMW 3er, 4er Gran Coupe 5er, 6er GT sowie BMW X5 und X6 Neu- und Vorfuhrwagen mit Kaufvertrags-
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Anzahlung € 13.584,17, Laufzeit 36 Monate, monatliches Leasingentgelt € 273,98, 10.000 km p. a., Restwert € 25.225,43, Rechtsgeschéftsgebiihr € 271,99, Bearbeitungsgebuhr € 230,-,
eff. Jahreszinssatz 4,72 %, Sollzinssatz var. 3,99 %, Gesamtbelastung € 49.174,87. Betrage inkl. NoVA u. MwSt. Angebot freibleibend. Anderungen und Irrtimer vorbehalten.



Mag. Alexander MEIXNER
Vorstand OVM
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Weiterbildung bel

aufrechtem Dienstverhaltnis

§ 11 Arbeitsvertragsrechts-Anpassungsgesetz
(AVRAG) — Bildungskarenz

(1) Arbeitnehmer und Arbeitgeber kénnen eine
Bildungskarenz gegen Entfall des Arbeitsentgeltes
fur die Dauer von mindestens zwei Monaten bis
zu einem Jahr vereinbaren, sofern das Arbeitsver-
haéltnis ununterbrochen sechs Monate gedauert
hat. [...]

§ 11a Arbeitsvertragsrechts-Anpassungsgesetz
(AVRAG) — Bildungsteilzeit

(1) Arbeitnehmer/innen und Arbeitgeber/innen
kénnen schriftlich eine Herabsetzung der wo-
chentlichen Normalarbeitszeit des Arbeitnehmers
oder der Arbeitnehmerin um mindestens ein Vier-
tel und hochstens die Hélfte (Bildungsteilzeit) fir
die Dauer von mindestens vier Monaten bis zu
zwei Jahren vereinbaren, sofern das Arbeitsver-
héltnis ununterbrochen sechs Monate gedauert
hat. [...]

Einleitung

Befindet man sich in einem aufrechten Dienst-
verhaltnis, so ermdglichen Bildungskarenz und
Bildungsteilzeit unter bestimmten Voraussetzungen
zeitlich flexible Formen der Weiterqualifizierung.
Fur die Bildungskarenz kann Weiterbildungsgeld
und fur die Bildungsteilzeit Bildungsteilzeitgeld
beim Arbeitsmarktservice beantragt werden.

Bildungskarenz

Bildungskarenz ist die Freistellung des Arbeit-
nehmers von der Arbeitsleistung bei Entfall des
Entgelts fiir das Absolvieren einer Weiterbildungs-
maBnahme. Diese Form der Karenz kann nur
vereinbart werden, wenn vor dem Antritt ein un-
unterbrochenes, mindestens 6 Monate dauerndes,
arbeitslosenversicherungspflichtiges Dienstverhalt-
nis zum selben Arbeitgeber besteht.

Hat der Dienstnehmer noch nicht 6 Monate im
Betrieb gearbeitet, besteht fiir ihn die Moglichkeit,
anstelle einer Bildungskarenz mit dem Arbeitgeber
eine sogenannte Freistellung gegen Entfall der
Bezlige zu vereinbaren.

Die Dauer der Bildungskarenz kann zwischen den

Arbeitsvertragsparteien frei gewahlt werden. Sie
muss jedoch mindestens 2 Monate umfassen und
darf ein Jahr nicht Uberschreiten.

Es ist moglich die Bildungskarenz in Teilen zu
konsumieren. Jeder einzelne Teil muss mindes-
tens 2 Monate dauern. Das GesamtausmaB von
12 Monaten darf jedoch innerhalb von 4 Jahren
(Rahmenfrist) nicht Giberschritten werden.

Anspriiche auf einmalige Bezlige — insbesondere
Anspriiche auf Sonderzahlungen — stehen fiir die
Dauer der Bildungskarenz nicht zu. Die Zeiten der
Bildungskarenz werden weder fiir den Urlaub noch
fur dienstzeitabhangige Anspriiche — Abfertigung,
Anspruch auf langere Kindigungsfristen, Entgelt-
fortzahlung usw. — bertcksichtigt.

Bildungsteilzeit

Bildungsteilzeit ermdglicht, Arbeitszeit zu reduzie-
ren, um sich weiterzubilden, und fiir die wegge-
fallenen Stunden einen ,Lohnersatz* zu erhalten.
Ebenso wie die Bildungskarenz kann auch die
Bildungsteilzeit nur vereinbart werden, wenn das
ununterbrochene Arbeitsverhaltnis bereits min-
destens 6 Monate dauert. Die Vereinbarung hat
schriftlich zu erfolgen und muss neben Beginn
und Dauer der Bildungsteilzeit auch das Ausmal
und die Lage der Arbeitszeit beinhalten. Die Dauer
der Bildungsteilzeit kann zwischen den Arbeitsver-
tragsparteien frei gewahlt werden. Sie muss jedoch
mindestens 4 Monate umfassen und darf 2 Jahre
nicht Uberschreiten.

Die Arbeitszeit wahrend der Bildungsteilzeit muss
um mindestens ein Viertel (25%) und darf hochs-
tens um die Hélfte (50%) der bisherigen Arbeits-
zeit reduziert werden. Die wochentliche Arbeitszeit
muss mindestens 10 Stunden betragen.

Wurde Bildungsteilzeit in Anspruch genommen,
so kann ein neuerlicher Antrag friilhestens nach
dem Ablauf von 4 Jahren ab Beginn der letzten
Bildungsteilzeit (Rahmenfrist) gestellt werden.

Die Bildungsteilzeit kann auch in Teilen ver-
einbart werden, wobei jeder Teil mindestens 4
Monate dauern muss. Innerhalb der 4-jahrigen



Rahmenfrist, die mit Antritt des ersten Teils der
Bildungsteilzeit zu laufen beginnt, darf die Ge-
samtdauer der einzelnen Teile insgesamt 2 Jahre
nicht Uberschreiten.

Wechsel zwischen Bildungskarenz und Bil-
dungsteilzeit

Wurde eine Bildungskarenz vereinbart und dabei
die hochstzulassige Dauer nicht ausgeschopft,
so besteht die Moglichkeit, einmalig von der Bil-
dungskarenz zur Bildungsteilzeit zu wechseln. Eine
derartige Vereinbarung hat zur Folge, dass fir die
laufende Rahmenfrist keine weitere Bildungska-
renz vereinbart werden kann.

Gleiches gilt fiir den Wechsel von Bildungsteilzeit
zur Bildungskarenz. Fir den Wechsel zwischen
Bildungskarenz und Bildungsteilzeit wurde der
Umrechnungsschlissel 1:2 gesetzlich festgelegt.
Demnach entsprechen 2 Monate Bildungsteilzeit
einem Monat Bildungskarenz. Mit Einwilligung des
Arbeitgebers kann beispielsweise eine verbleiben-
de Bildungsteilzeit von 12 Monaten in

6 Monate Bildungskarenz umgewandelt werden.

Weiterbildungs- bzw. Bildungsteilzeitgeld

GemaB Arbeitslosenversicherungsgesetz (AIVG)
besteht fur die Zeit der Bildungskarenz Anspruch
auf Weiterbildungsgeld in Hohe des fiktiven Ar-
beitslosengeldes, sofern der die Bildungskarenz
in Anspruch nehmende Arbeitnehmer die arbeits-
losenversicherungsrechtliche Anwartschaft erfullt
und die Teilnahme an einer WeiterbildungsmaB-
nahme von mindestens 20 Wochenstunden nach-
weisen. Im Rahmen eines Studiums mussen Lehr-
veranstaltungen im AusmalB von mindestens vier
Semesterwochenstunden bzw. 8 ECTS absolviert
werden. Fur Personen mit Betreuungspflichten
fur Kinder unter 7 Jahren betragt die geforderte
Mindestinanspruchnahme der Weiterbildung 16
Wochenstunden, wenn keine langeren Betreu-
ungsmoglichkeiten flr das Kind bestehen.

FlUr die Zeit einer vereinbarten Bildungsteilzeit
besteht Anspruch auf Bildungsteilzeitgeld, wenn
die unmittelbar davorliegende Normalarbeitszeit
fur zumindest 6 Monate unverandert gewesen ist.
Weiters muss die arbeitslosenversicherungsrecht-
liche Anwartschaft erflllt sein und die Teilnahme
an einer WeiterbildungsmaBnahme im AusmaB
von mindestens 10 Wochenstunden nachgewiesen
werden.

WIRTSCHAFT & STEUER

Fir jede Arbeitsstunde weniger zahlt das AMS €
0,80 (ab 1.1.2018) ,Bildungsteilzeitgeld pro Tag
—das heiBt, eine Reduktion von 40 auf 30 Stunden
pro Woche ergibt 10 Wochenstunden weniger,
also 10 x 0,80 = € 8,00 pro Tag und monatlich vat/lvevI\:.?ir;:.bka.ghv.at

€ 240,00 (bei 30 Tagen). Eine Reduktion von 40 www.sozialministerium.at
auf 20 Stunden bringt 20 x 0,80 = €16,00 pro el avat

Tag und bei 30 Tagen monatlich € 480,00. www.arbeiterkammer.at

Hilfreich im Tagesgeschaft
eines Versicherungsmaklers

Evaluierung im
Versicherungsmaklerbiiro

Die Durchfiihrung einer Eva-
luierung zum praventiven Ar-
beitsschutz ist fur jedes Unter-
nehmen, welches auch nur
eine(n) einzige(n) Mitarbei- e
ter(in) beschéftigt, gesetzlich ==
vorgeschrieben. Im Rahmen

des Arbeitnehmerschutzes

bedeutet Evaluierung, dass Arbeitsprozesse hinsichtlich
Sicherheit und Gesundheitsschutz laufend kontrolliert und
beurteilt werden.

Evaluierung

fiir Verabkcharungamakisrbsinas

Risikoanalysen fiir Betriebe

branchenbezogene N?S'km?:r“" i
Sammlung = el

z.B. flir Klein- u. Mittelbetriebe, |i e
Arztpraxen, Autohaduser, Hotel .‘| - i

u. Pensionsbetriebe u.v.m. Die | | E==1_ !
Kernaufgaben des Riskmanage- | " e e
ment sind: -
Risikoerkennung — Risikobe-

wertung — Sicherheitsgliterdisposition

Anpassung an die jeweiligen Anforderungen sind mdglich
und in vielen Fallen sinnvoll.

Weitere Informationen und Preise auf www.oevm.at

Privat Risikoanalyse

Dieses Werk dient als Bera-
tungs- u. Protokollierungs-
hilfsmittel in Form einer
Check-Liste zur Erfassung
der wesentlichen Risiken von
Privatkunden. Versionen flr !
Einzelkunden-Partner und
Familien.

Weitere Informationen und

Preise auf www.oevm.at

| Risikoanalysen
| Tur wmmtungm?lilnr
®

——=———
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2025 - Die Versicherung
der Zukunft

Ery

Haftpflicht-,
Rechtsschutz- und
Cyberversicherung
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Rezensionen — Bucher, die In
keinem Maklerburo fehlen sollten!

2025 - Die Versicherung der Zukunft — Volker Andelfinger —

VVW Verlag - ISBN 978-3-89952-911-1

2025 - bei der ersten Auflage dieses Buches 2010
klang das noch weit weg in der Zukunft. Das Jahr
rickt naher und naher. Was hat sich getan? Vor
allem die technischen Bereiche verdndern sich
weiterhin rasant, die gesamte Branche beschleu-
nigt standig weiter, aber nicht Uberall in gleichem
MaBe. In anderen Branchen existieren langst ganze
Abteilungen, die sich mit Trends, Zukunftsforschung
und Innovations-Management beschéftigen. Hier
hat die Versicherungsbranche aufgeristet. Nicht
zuletzt angetrieben durch duBere Faktoren, ganz
besonders die vielen InsureTechs, die wie Pilze aus
dem Boden geschossen sind.

Dieses Buch regt die Fantasie an und zeigt eine
spannende Geschichte auf: Wie kdonnte unser
Versicherungsalltag und unsere ,Um-Welt* 2025
aussehen? Das jetzt erweiterte, angepasste und
erganzte Werk erzahlt eine von Fakten, Erkennt-
nissen, Studienergebnissen, ersichtlichen Trends

und Entwicklungen durchwobene Geschichte. Und
es zeigt: Manche vielversprechende Technologie
hat sich erstaunlich entwickelt, andere sind keiner
Erwahnung mehr wert. So bietet dieses Buch einen
fundierten Blick auf eine Reihe von Themen, die
in den nachsten Jahren die Versicherungsbranche
beschaftigen werden. Und es bietet einen Blick auf
Entwicklungen und Trends abseits der Branche,
die Riuckwirkungen auf die Versicherungswelt er-
warten lassen. Fertige Losungen liefert das Buch
dagegen nicht. Der Autor beobachtet Trends und
Entwicklungen und kommt so zu einer Art Addition
der Entwicklungen, sogar zu einer Hochrechnung.
Einen genauen Zustand unserer Welt im Jahr 2025
vorhersagen zu wollen, ware natlrlich weiterhin ver-
messen. So bringt dieses Buch einen spannenden,
erfrischenden und unterhaltsamen Ausblick auf das,
was uns wahrscheinlich erwarten wird - vielleicht
aber auch nicht.

Haftpflicht-, Rechtschutz- und Cyberversicherung — Berisha, Gisch, Koban —

Manz Verlag - ISBN 978-3-214-04777-1

Experten widmen sich aktuellen Problemen in
der Haftpflicht- und Rechtschutzversicherung.
Dauerbrenner wie die Anwaltswahl bei Rechts-
schutzversicherungen werden ebenso beleuchtet
wie Neuerungen (zB die Versicherung von Cyber
Risiken).

Die Beitrage erortern Moglichkeiten und Grenzen
optimaler versicherungsmaBiger Absicherung auf
aktuellem Stand:

B Cyber Risiken — Wo besteht Versicherungs-
schutz? Abgrenzung zwischen Cyber-, D&O-,
Vertrauensschaden- und Berufshaftpflichtversi-
cherung

B Riskmanagement in der Haftpflichtversicherung

B Pflichthaftpflichtversicherungen — ihre Funktion
und Wirkungsweise

B Die Abgrenzungsproblematik zwischen Haft-
pflicht- und Rechtsschutzversicherung am Bei-
spiel der D&O- und Manager-Versicherung

B Ausgewahlte Aspekte des Rechts auf den Ver-
trauensanwalt in der Rechtsschutzversicherung
im Uberblick

B Die Rechtsschutzversicherung in der Spruch-
praxis der RSS
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Versichern, bevor’s passiert: mit der passenden Absicherung auf einem stabilen

rechtlichen Fundament bauen

Planungsfehler bei Versickerungsschachten, feuch-
te Wande durch Hochwasser, Risse am Nachbar-
gebaude — auf Baustellen stehen die am Projekt
beteiligten Unternehmer immer wieder vor (un-
vorhersehbaren) Herausforderungen und sehen
sich im Schadensfall mit Gewahrleistungs- und
Schadenersatzanspriichen der Auftraggeber oder
Dritten konfrontiert: Umso wichtiger ist es, sich
gegen die entsprechenden Risiken abzusichern.
Bei Bauversicherungen sind insbesondere folgende
Faktoren zu beachten:

B Fir wen gilt der Versicherungsschutz? B Ab und
bis zu welchem Zeitpunkt besteht die Versiche-
rung? B Auf welchen ortlichen Geltungsbereich
erstreckt sich die Versicherung? B Welche Gefahren
sind versichert? B Woflr bestehen Haftungsaus-
schllisse? B Welche Zusatzdeckungen kdnnen
vereinbart werden? B Und vor allem: Welche Ver-
sicherung ist Uberhaupt notwendig und sinnvoll?

Dieser Leitfaden beruht auf dem Wissen von 35
Jahren Praxis in der Bauversicherung und ver-
knilpft Erfahrungen aus dem Versicherungsalltag
mit richtungsweisenden Entscheidungen aus der

OGH-Judikatur. Uber
100 Praxistipps helfen
bei der Entscheidung,
welche Klauseln im
Versicherungswording
jedenfalls enthalten sein
sollten. Damit gehort die-
ses einzigartige Werk in Norbert JAGERHOFER
die Bibliothek jedes Bau-

unternehmers, Architekten, Zivilingenieurs fur
Bauwesen, Baumeisters, planenden Baumeisters,
Immobilienmaklers, Immobilientreuhanders, Bau-
tragers, Bauherrn, Wohnbaugesellschaft, Immobi-
lienverwalters, Rechtsanwalts, Sachverstandigen
flr das Bauhaupt- und Baunebengewerbe, Versi-
cherungsmaklers, -vermittlers und Versicherungen
— bei jedem, der mit der Vertragserrichtung und
damit Abwicklung von Schadensféllen auf dem
breiten Gebiet der Bauversicherungen zu tun hat.

Weiterfihrende Infos auch unter:
https://www.lindeverlag.at/person/norbert-jager-
hofer-7634

SEWICQO®

Unternehmensnachfolge
Bewertungen
Prozessoptimierung
Erfragssteigerung
Budget Finanzplan
Provisionscontrolling
Benchmarking
Coaching

office@sewico.al
+43 1 IF092LS

Gnnzinger StraBe 141/7
1190 Wier

02|2018 fintern 29



DI René FORSTHUBER
Leiter International
Development

.

DI (FH) Arno GINGL,

MSc, MA
Geschéaftsfeldverantwortlicher
Sachverstandigenwesen

30 idintern o2)2018

RECHT

Ganzheitliches Risk Management
fur KMUs — Ein Erstansatz

Als Leser des ,Makler Intern“ sind sie zwar vor allem

an Themen rund um Versicherung interessiert, Um-

fragen groBer, weltweit tatiger Versicherungsberater
zeigen uns allerdings regelméBig in ihren ,Risk

Charts” groBe Liicken zwischen dem individuellen

Sicherheitsbedirfnis von Unternehmen und den

am Markt angebotenen Versicherungsprodukten.

=> Der Blick tber den Tellerrand wird also immer
wichtiger fir den Versicherungsexperten und das

Produktsilodenken von gestern verandert sich zu

einem losungsorientierten Risikodenken. Risk Ma-

nagement wird also mehr und mehr zum essentiel-
len Beratungsthema auch — oder vor allem — wenn
es um Versicherungen geht.

In unserem letzten Artikel, welcher das Thema

Cyber Risks behandelte, erweiterten wir das Bera-

tungs-Know-how von Versicherungsmaklern um rele-

vante Themen die notwendig sind, um Cyber Risiken
richtig einzuschatzen und die passende Deckung
zu finden - dabei handelt es sich lediglich um ein
einzelnes Thema. Um aber in der heutigen Welt von

B Unsicherheiten und Mdoglichkeiten der Sicher-
heitsverbesserung,

B Regeln rund um Corporate Governance ( ,Unter-
nehmensfiihrung®) und Compliance (Einhaltung
von VerhaltensmaBregeln, Gesetzen und Richt-
linien durch Unternehmen — die sich standig
verandern und erweitern),

B Technischen Risiken und deren Bewaltigung

B Organisatorischen Risiken und Transparentma-
chung bzw. Einfiihrung adaquater Prozedere

und vielen anderen Themen eine sichere Unter-

nehmensnavigation sicherzustellen sind ungleich
mehr Kenntnisse in sehr vielen Bereichen von

Noten. Die gute Nachricht hierzu: der Lowenanteil

des Wissens zu all diesen Themen ist beim Versi-

cherungsnehmer selbst zu finden. Wo aber meist
eine Hilfestellung von Noten ist:

1. Transparenz: sind alle Risiken bekannt und auch
deren Bewaltigung?

2. Versicherung: sind alle Risikooptimierungsme-
thoden im Risikotransfer bekannt?

3. Entscheidungshilfe: wie kann das Kosten-Nut-
zen-Verhaltnis von VerbesserungsmaBnahmen
dargestellt werden?

Hier kommen Sie als Versicherungsexperten ins

Spiel. Wie man diesen Blick scharfen und erweitern

kann, mochten wir in diesem Beitrag am Beispiel

von KMUs bringen. Warum schon wieder KMUs?

1. KMUs mussen trotz geringer GroBe eine Vielzahl
gesetzlicher Anforderungen entsprechen.

2. KMUs bekommen nicht annahernd die Auf-
merksamkeit von Beratern, wie dies bei groen
Unternehmen der Fall ist.

3. Rund 99,7 % der dsterreichischen Unternehmen
sind KMUs zuzuordnen.

4. Standardisierbare bzw. skalierbare Beratungsme-
thoden — sofern diese darstellbar sind — werden
flr eine Vielzahl von Unternehmen anwendbar.
=> Das Ziel heiBt deshalb: Ganzheitliches Risk
Management fiir KMUs.

Im Marz 2014 fahrten wir zusammen mit dem
CAMPUS 02 die vermutlich osterreichweit um-
fassendste Studie zum Thema durch: Risikoma-
nagement im osterreichischen Mittelstand. Schon
damals kristallisierte sich eine hohe Diskrepanz
zwischen ,Ist“ und ,Soll“ heraus — und das nach
eigener, individueller Einschatzung. Einige Kern-
aussagen aus der Studie sind im folgenden Text in
kursiver Schrift dargestellt.

Als externer Berater werden die KMUs in erster
Linie (mehr als 50%) vom Steuerberater/ Wirt-
schaftspriifer unterstitzt.

Eine groBe Chance fir den Versicherungsmakler,
hier als externer Berater fir Chancen und Risiken
wahrgenommen zu werden. Die folgenden Themen
sollen dabei helfen, dieses Standing zu etablieren
und zu festigen:

1) Risk Management und Versicherung

Risiko Assessements bzw. Risikochecks wurden von
38% der Befragten einmal bis mehrmals durchge-
fuhrt und 42% der dsterreichischen KMU haben
sich noch nie mit dieser Thematik beschaftigt.

Risk Management beginnt viele Schritte vor dem
Versichern: Ein Befassen mit der individuellen Risi-
kosituation hilft dabei, keine verborgenen oder neu-
en Risiken (z.B. aus Digitalisierung und Automati-
sierung) zu Ubersehen, aber auch das tatsachliche
Risiko (und nichts dartber hinausgehendes und
nicht notwendiges) zu kennen und zu versichern.
Im Rahmen eines Workshops (z.B. Risikodialog)
mit der Geschéftsflihrung und den moglichen wei-
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teren Entscheidungs-/Risikotragern werden die Risi-
ken nach einem vorgegebenen Schema besprochen

RiskMatrix

— wie es zum Beispiel die Risk Experts kostenlos
mit der Risk Matrix anbieten:

Vbt (57 0 bstevhngte Filibid il T it erringibes Hgepetern | sl srdeien s den sunsmstnih beaibene]
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Dabei ist kein Anspruch der Vollstandigkeit erhoben,
vielmehr ist das Ziel eine signifikant erhohte Wahr-
scheinlichkeit, schwarze Flecken auf der Risikoland-
karte zu entdecken und das Restrisiko adaquat zu
versichern. Eine Vielzahl von Risk Management Tools
ist auBerdem am Markt verfligbar, und wird vereinzelt
auch von KMUs bereits verwendet.

Wurden derartige Risikodialoge friiher nur bei be-
sonderen Anldssen wie einer umfassenden Unter-
nehmensveranderung durchgeflhrt, so sollten diese
heute durchaus haufiger durchgefiihrt werden, da
insbesondere aus gesetzlichen Veranderungen, Au-
tomatisierung und Digitalisierung sowie sich rasch
verandernden Rahmenbedingungen des Geschafts
neue Risiken erwachsen konnen die von einer Ver-
sicherung abgedeckt werden konnen bzw. teilweise
mussen.

2) Silodenken => Themendenken am Beispiel
Betriebsunterbrechung:

Mit einem Versicherungsbauchladen begeistert man
seinen Kunden nicht unbedingt, wenn man ihm eine
klassische Betriebsunterbrechungsversicherung ver-
kauft. Das ist schwierig nachzuvollziehen, bedenkt
man das Interesse des VN an einem reibungslos
laufenden Betrieb:

Die identifizierten Hauptrisiken sind eindeutig das
Kundenausfallsrisiko (60%), die Produktqualitat
(46%) und das Absatzrisiko.

Lediglich 29% der Studienteilnehmer haben ein
Business Continuity Planning. Und eine noch gerin-
gere Anzahl (4%) fiihrt Betriebsfortfiihrungsplanung
regelménig durch.

Es macht im Beratungsprozess einen groBen Un-
terschied, ob der Versicherungsnehmer von seinen
Sorgen (gegenwartig und zukiinftig) berichtet und
Sie Uber Abmilderungsmaglichkeiten nachdenken,
oder ob Sie am Beispiel der BU-Versicherung einfach
eine Adaptierung vornehmen (z.B. die Haftungszeit
verlangern). Eine Vielzahl maglicher aber auch vor-
handener Risiken bleibt dadurch unangesprochen
und dementsprechend unbekannt.

Je mehr die Risiken in den Bereich der reinen Ge-
schaftsrisiken wandern desto weniger sind diese mit
einer Betriebsunterbrechungsversicherung hand-
habbar. Jedoch zéhlt hier auch ein umfassendes
Business Continuity Management (BCM) und ggf.
ein Krisenplan hinzu, welcher schon bei der Ver-
sicherungsvertragserstellung etabliert werden soll
und die Auswirkungen auf das Geschéft bis hin zum
Schutz gegen drohenden Imageverslust sehr wohl
absichern kann.

Dieses Thema wird in unserem kommenden Beitrag
sehr umfassend behandelt.

3) Risikodenken => Chancendenken

Die zukinftige Bedeutung des Risikomanagers im
Bereich der Gesamtwirtschaft, in ihrer eigenen Bran-
che und im eigenen Unternehmen wird von den
Studienteilnehmern als ansteigend angegeben.

Versicherungslosungen erlauben neue Maglichkei-
ten, die oftmals aufgrund einer herausfordernden
Geschaftssituation sonst nicht moglich oder sehr  »
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Gesamtes Risiko
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riskant waren. Wie groB ist schlieBlich das Risiko,
mit einem Produkt auf den US-amerikanischen
Markt zu gehen? Welche Absicherungsmethoden
gibt es fUr eine Finanzglattung, wie kdnnen Baupro-
jekte risikoarm gestaltet werden, einem Ernteausfall
begegnet, Cyber Crime eingeschatzt und verhindert

Eigenschadenpotential:
* DB-Verlust
* Sonstiger Werteverlust

* Strafzahlungen
Drittschadenpotential

* Kosten fiir Feststellung
* Abwehrkosten

* Kundenverlust/ Imageverlust

* Kosten nach einem Storfall/ Schaden

* Schadenersatzkosten/ Haftungsrisiken

Risikovermeidung:

* Nur gewisse Markte (z.B. kein USA)

* AGBs / Vertrage

* (Qffline Prozesse

* PCI - oder andere Risiken sind ausgela-
gert

* Gefahrliche Prozesse Extern (Gifte,
brennbare Fliissigkeiten)

* Multiple source supplier Prinzip

Ing. Mirko Gernot
IVANIC
Vorstand OVM
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* nur geringe/ keine Geldwerte vor Ort
* Gewisse Geschafte nicht tatigen

bzw. abgemildert werden? Der Versicherungsex-
perte hilft dem Versicherungsnehmer, mittels eines
Risk Management Ansatzes Risiken zu vermeiden,
bestehende Risiken zu optimieren und schlieBlich
das Restrisiko zu identifizieren, wie es in folgender
Darstellung beispielhaft dargestellt ist:

Risiko nach Risikovermeidung

Risiko nach Optimierung

Optimierung:

* Brand-/ Explosionsschutz

 Redundanzen in Infrastruktur, Produkti-
on, IT etc.

* Compliance (z.B. mit DSGVO, VEXAT)

« Schutz gegen Naturgefahren

* [T Security

« Schutz gegen Einbruch/ Diebstahl

* (Organisatorische Richtlinien

* Mitarbeiterschulungen und
Sensibilisierungen

Erst dann kommt der Risikotransfer, meist durch Versicherungen ins Spiel.
Die Studie sowie die Risk Matrix sind kostenlos tUber www.riskexperts.at beziehbar.

Kundenstock Rechtsschutz

Vor einigen Jahren haben diese Art der Rechts-
schutzdeckung — Versichert sind Streitigkeiten
aus Versicherungsvertragen eines Versicherungs-
maklers — noch verschiedene Versicherungsgesell-
schaften angeboten. Da seitens der Kollegenschaft
wir als OVM um Hilfe gebeten wurden, starteten
wir zu Beginn dieses Jahres einen Rundruf bei
diversen namhaften Gesellschaften und mussten
feststellen, dass, abgesehen von Bestandsvertra-
gen, dieses Risiko generell nicht mehr gezeichnet
wird.

In diesem Zusammenhang muss ein Versicherer,
ahnlich den Erzahlungen von Asterix & Obelix,
hervorgehoben werden, der damit gegen den allge-

meinen Trend schwimmt. Die DAS scheint derzeit
der einzige Versicherer zu sein, der dieses Risiko
zeichnet. Naturlich ist die DAS als Spezialversiche-
rer daran interessiert vorwiegend jene Makler zu
unterstiitzen, die mit ihnen in aufrechter, moglichst
intensiver Geschéaftsbeziehung stehen. Dennoch
bewertet die DAS jede Anfrage individuell, wobei
hervorgehoben werden muss, dass OVM Makler
die sehr wenig bis keine Geschéftsbeziehung mit
der DAS pflegen, genauso die Moglichkeit einer
Deckung geboten wird.

Sollten mittlerweile weitere Versicherungen dieses
Risiko zeichnen wollen, freue ich mich um Kon-
taktaufnahme.



:genau

punkt

Der Kfz-Scoring-Tarif!

X
o) ®©
c 0
ma
23
el
=
N
o 2
>
(<))
N
= =
KO
==
@ ©
-
o «—

Das ist Versicherung.




OVM/INTERN RECHT WIRTSCHAFT & STEUER

9. Studienreise

»Zirkeltraining,,

far Versicherungsmakler

B8.—15. September 2018

OVA/AUSBILDUNG




PR Artikel

\Versicherungsvermittler & Crowdinvesting

Eine lukrative Verbindung

Den Begriff Crowdinvesting haben die meisten von Ihnen sicher-
lich schon einmal gehért. Trotzdem ist diese Art der Geldanlage
bzw. der Finanzierung im Detail noch recht unbekannt. Tatséch-
lich bietet diese alternative Finanzierungsform Privatanlegern
attraktive Renditen durch Investments in regionale Unterneh-
men. Unternehmen wiederum kdnnen sich bankenunabhangig
finanzieren und starken damit ihre regionale Bedeutung.

Was bedeutet das fiir Sie als Versicherungsvermittler?
Seit 2014 ist dasErtragReich die Crowdinvesting-Plattform
for heimische klein- & mittelstandische Unternehmen. Dabei
vermitteln wir Kapital von heimischen Anlegern an bestehen-
de, erfolgreiche Betriebe, die bankenunabhangig Eigenkapital
fUr weiteres Wachstum bendtigen. Bis dato konnten wir 25
Projekte mit einem Gesamtvolumen von Uber 2 Mio. Euro
erfolgreich umsetzen.

Wie auch Sie personlich vom Crowdinvesting profitieren
kénnen?
Auf zwei Arten:

I. TIPPGEBER

Generieren Sie

- zusatzliche Provisionen

- ohne Haftungsthemen und

- ohne zeitlichen Mehraufwand

Werden Sie Tippgeber und erhalten Sie Provisionen fUr die

Vermittlung von

- Investoren, die in unsere Crowdinvesting Projekte investie-
ren moéchten bzw.

- Unternehmen, die bankenunabhéngiges Kapital suchen
und eine Crowdinvesting Kampagne daflir nutzen wollen.
Als Tippgeber haben Sie keinen Beratungsaufwand oder (Haf-
tungs-) Risiko. Empfehlen Sie uns einfach weiter, wenn Sie lhren
Kunden zu attraktiven Zinsen, einem regionalen Investment (ab
EUR 250,- moglich!) oder einer zeitgemaBen Finanzierungsform

verhelfen wollen.

Il. VERGROSSERUNG IHRES KUNDENSTOCKS

Sie Uberlegen, einen Kundenstock zu Ubernehmen? Dann
sprechen Sie mit uns! Denn mittels Crowdinvesting kénnen wir
bei der Finanzierung dieser Idee helfen.

Als Partner von dasErtragReich, verdienen Sie nicht nur auf ein-
fache Art Geld oder kénnen |hren Kundenstock vergréBern, Sie
heben sich auch auf zeitgemaBe Art von Ihrem Mitbewerb ab.

(7

Roland PICHLER, Geschaftsflhrer

Martin WATZKA, Prokurist

Denn Sie helfen nicht nur Ihren Kunden dabei, verntnftige
Renditen zu erzielen - und das schon ab einer Investition von
EUR 250,- , sondern unterstitzen auch erfolgreiche heimische
Betriebe.

Melden Sie sich bei uns, wenn Sie Lust auf eine Zusammen-
arbeit haben. Wir besprechen gerne in einem unverbindlichen
Gespréch Ihre Moglichkeiten.

www.dasertragreich.at/tippgeber
office@dasertragreich.at

ROWD(das
NVESTIERTRAG
OSTER|REICH

dasErtragReich management gmbh,
Schikanedergasse 9/29
1040 Wien

02|2018 fintern 35



36 idintern o2)2018

WIRTSCHAFT & STEUER

was ist das ...7

Mit dieser Serie/Rubrik wollen wir dem interessierten Leser Begriffe
aus der Finanzwirtschaft naher bringen, um flir etwaige Kundenfragen

gewappnet zu sein. Frei nach dem Motto:

,Was wir wissen, ist ein Tropfen; was wir nicht wissen, ein Ozean."

Sir Isaac Newton

Mundelsicherheit der
klassischen Lebens-
versicherung

Grundlagen

Das ABGB fihrt in §§ 216ff explizit jene Veran-
lagungsformen an, denen unmittelbar von Geset-
zes wegen Mundelsicherheit zugeschrieben wird.
Mundelsichere Veranlagungen zeichnen sich durch
besonders hohes Sicherheitsniveau aus. Ein Verlust
ist nach menschlichem Ermessen weitestgehend
auszuschlieBen. Trotzdem ist Mundelsicherheit kei-
nesfalls mit einer Kapitalgarantie gleichzusetzen.

Laut ABGB sind insbesondere die folgenden Inves-

titionen als mandelsicher anzusehen:

B Sparbiicher (nur mit geeignetem Deckungsstock)

B Anleihen der Republik Osterreich und der Bun-
deslander

B Pfand- und Kommunalschuldverschreibungen
inlandischer Kreditinstitute

B hypothekarisch besicherte Darlehen (unter ge-
wissen Bedingungen)

B gsterreichische Immobilien (unter gewissen Vo-
raussetzungen)

Darliber hinaus kann das Gericht im Einzelfall — und

tut dies auch laufend — im Sinne des § 220 ABGB

folgenden Investitionen Mundelsicherheit attestie-

ren, wenn den Grundsatzen einer sicheren und

wirtschaftlichen Vermdgensverwaltung entsprochen

und der Verwirklichung von Risiken durch Streuung

entgegengewirkt wird:

B Gold

B Bausparen

B Mischfonds mit geringer Aktienquote

B Anleihen anderer Staaten der EURO-Zone guter
Bonitat

B international anlegende EURO-Anleihefonds

B Klassische Lebensversicherungen

Fazit

Da klassische Lebensversicherungen die im ABGB
genannten Vorgaben erflillen, ist unter Berticksich-
tigung der gangigen Gerichtspraxis in den meisten

Fallen von Mindelsicherheit auszugehen. Diese
ist jedoch per se nicht gegeben, sondern muss im
Einzelfall individuell attestiert werden.

Kriterien einer sicheren und

wirtschaftlichen Vermdgensverwaltung

Lebensversicherungen entsprechen aufgrund fol-

gender Merkmale den Grundsatzen einer sicheren

und wirtschaftlichen Vermdgensverwaltung:

B Deckungsstock (unter Berticksichtigung der Be-
wertungsvorschriften)

B Garantiezins

B Hochststandgarantie

a) Deckungsstock

Der klassische Deckungsstock in der Lebensversi-
cherung wird durch die Gelder der Kunden gebildet
und spiegelt die Anspriiche der Versicherungs-
nehmer wider. GeméaB § 300 VAG muss der De-
ckungsstock die Anspriiche der Versicherungsneh-
mer zu jeder Zeit sichern und wird getrennt vom
restlichen Vermogen des Versicherers verwaltet.
Sicherheit wird hierbei groBgeschrieben. Das geht
nicht nur aus den strengen Anlagevorschriften des
Versicherungsaufsichtsgesetzes (VAG) und der Ka-
pitalanlageverordnung (KAVO), sondern auch aus
der Insolvenzordnung hervor. Im Insolvenzfall des
Versicherungsunternehmens stellt der Deckungs-
stock Sondervermdgen dar, das ausschlieBlich zur
Befriedigung der Kundenanspriiche dient. Das be-
deutet, dass dieses Vermogen selbst im
Insolvenzfall dem Zugriff anderer Glaubiger entzo-
gen ist und nicht in die Konkursmasse fallt.

(§ 312 VAG; § 48 Insolvenzordnung).

Darlber hinaus werden die Kundengelder im De-
ckungsstock von einem eigenen, von der FMA
(Finanzmarktaufsicht) bestellten Deckungsstock-
treuhander laufend beaufsichtigt (mindestens 4
Mal pro Jahr). Dieser hat darauf zu achten, dass
das Versicherungsunternehmen laufend seine
Verpflichtungen erfiillt. Uber Vermégenswerte im
Deckungsstock darf nur mit schriftlicher Zustim-
mung des Treuhdnders verflgt werden. Der Treu-
hander hat auch daflir Sorge zu tragen, dass das



Deckungserfordernis des Versicherers durch die
Veranlagungswerte immer vollstéandig erflllt ist.
Die Aufgaben und Pflichten des Treuhanders sind
gesetzlich geregelt (§ 305 VAG).

Auch die Bilanzierungsvorschriften tragen dem
Sicherheitsgedanken Rechnung. Die Rechnungs-
legung der Lebensversicherung unterliegt strengen
Regeln, deren Einhaltung jahrlich von Wirtschafts-
treuhandern geprift und mit der Bilanz bestatigt

POSITIONEN ANTEIL
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wird. Das zur Anwendung kommende Niederstwert-
prinzip legt fest, dass Kapitalanlagen entweder mit
dem Anschaffungswert oder, wenn der Tageswert
unter dem Anschaffungswert liegt, mit diesem ge-
ringeren Wert zu bilanzieren. Dem kaufmannischen
Grundsatz der Vorsicht folgend durfen nicht reali-
sierte Gewinne nicht in die Bilanz aufgenommen
werden, drohende Verluste mussen hingegen im
Jahresabschluss berticksichtigt werden.

festverzinsliche Wertpapiere 38,4%

Investmentfonds 34,9% (davon Renten 30,3%)
Darlehen 10,3%

verbundene Unternehmen und Beteiligungen 6,5%

Aktien, Erganzungskapital und Genussrechte 4,7%

Liegenschaften — direkt gehalten 4,0%

Bankguthaben 1,2%

GESAMT 100%

Abbildung 1: Deckungsstock der WIENER STADTISCHEN als Beispiel !

b) Garantiezins und Héchststandgarantie

Die Gesamtverzinsung der klassischen Lebensver-
sicherung besteht in Osterreich grundsétzlich aus
zwei Komponenten: Dem Garantiezinssatz und der
Gewinnbeteiligung. Mit der Hochstzinssatzverord-
nung legt die Finanzmarktaufsicht (FMA) periodisch
den fiir neue Vertrage geltenden hochstmaglichen
Garantiezinssatz fest. Dieser betragt aktuell 0,5%
flr Neuvertrage. Er gilt fir die gesamte Vertragslauf-
zeit einer Lebensversicherung.

Da in der Praxis hohere Ertrage am Kapitalmarkt
erwirtschaftet und auch Uberschiisse aus Kosten
und Risikopramien an den Kunden weitergegeben
werden, kann der Versicherer zusatzlich zum Ga-
rantiezins eine Gewinnbeteiligung finanzieren. In
diese werden jahrlich mindestens 85% der erziel-
ten Gewinne (Kosten-, Sterblichkeits- und Veran-
lagungsgewinne) eingebracht.

Dabei unterscheidet der Versicherer vielfach zwi-
schen laufenden Gewinnbeteiligungen und Schluss-
gewinnbeteiligungen. Laufende Gewinnbeteiligun-
gen werden grundsatzlich jahrlich (nach einer
eventuellen Karenzzeit zu Beginn des Vertrages)
zugeteilt. Sobald diese dem einzelnen Vertrag gut-
geschrieben sind, erhohen sie die Garantieleis-
tung. Die garantierte Versicherungssumme erhoht
sich damit jahrlich (Hochststandgarantie). Anders
sieht es bei Schlussgewinnbeteiligungen aus. Die-
se sind zwar meistens ebenfalls den einzelnen
Vertragen zugeordnet, sie sind jedoch nicht ga-
rantiert und erhéhen somit nicht die garantierte
Versicherungsleistung des jeweiligen Vertrages.
Schlussgewinnbeteiligungen werden in der Regel
nur bei vertragskonformen Verhalten des Versiche-
rungsnehmers ausbezahlt und stellen sohin einen
Bonus flir absolute Vertragstreue dar.

! Die Zusammensetzung des Deckungsstocks wurde dem Geschaftsbericht 2016 entnommen und nach telefonischer Ricksprache mit der
zustandigen Fachabteilung der WIENER STADTISCHEN entsprechend den aktuellen Gegebenheiten angepasst.
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OVA - Veranstaltungskalender 2. Halbjahr 2018

Credits
WKO Sept. Okt. Nov. Dez.
19./20.
160
13./14.
= 80 19.
OVA 17.
Fachgrundausbildung
flr Mitarbeiter von Maklerbtiros 80
* ein komplettes Grundschulungs-
programm 80 22,
» Schulungen durch Praktiker 20
* Gruppenarbeiten
* inklusive Online Lerntool 80 4.
4,
25./28.9.
50 3., 5.,9.10
80
2.
80 24,
OVA 23.
Lehrgang Maklerpraxis 80 13
15.
80
OVA Seminar 12
Finanzmanagement flr Versicherungsmakler '
OVA Seminar Bauversicherung 80 19.
, 9.
OVA Seminar Der Regress des Versicherers 80 5
OVA Seminar Riskmanagement 80 11.
.. 16.
OVA Seminar Praxisworkshop Nachfolge 80 5
OVA Seminar Schadenbearbeitung durch 30 30
den Versicherungsmakler '
OVA Seminar Neues von OVM Netzwerk 80 15.
OVA Seminar Schadenbearbeitung durch den 160 20./21.
Versicherungsmakler 1411
OVA Seminar Haftung des Versicherungsmaklers 80 28.

Unsere Aus- u. Weiterbildung ist flir das Weiterbildungszertifikat des Fachverbandes der Vers.makler anrechenbar.
Die jeweiligen Credits finden Sie in der Spalte ,Credits WKO*.
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Ort Thema Referenten

Wien
Haftpflicht Versicherung Mag. Alexander Gimborn

Salzburg

Wien Leopold Bicik
Handel, Gewerbe, Landwirtschaft

Salzburg Mag. Alexander Gimborn

Wien Mag. Alexander Meixner
Lebensversicherung, BUZ :

Salzburg Michael Schopper

Wien _ Mag. Alexander Meixner

: Unfallversicherung, BUFT

Tirol Michael Schopper

Wien Mag. Alexander Meixner
Kranken- u. Pflegeversicherung

Karnten Mag. Alexander Gimborn

Internet WEBINAR Sozialversicherung & Steuern Mag. Alexander Meixner
5x 1,5 Stunden

Wien Mag. Alexander Gimborn
Betriebliche Haftpflichtversicherung :

Salzburg Mag. Alexander Gimborn

Wien Ing. Alexander Punzl
Landwirtschaftliche Versicherung

Salzburg Ing. Franz Innerhuber

Wien Mag. Alexander Meixner
Leben-, BAV- und Berufsunfahigkeitsversicherung :

Salzburg Michael Schopper

Wien . _ _ . Mag. Alexander Meixner
Unfall-, Kranken-, Betriebsunterbrechungsvers. fir freiberuflich Tatige :

Salzburg Michael Schopper

Wien Finanzmanagement, Finanzmathematik, Steuern, Lebensversicherungen | Mag. Alexander Meixner

Wien Die Feinheiten der Haftpflicht und Bauwesenversicherung Norbert Jagerhofer

Tirol . i i i i
Der Regrgss des Kfz-Haftpflichtversicherers, Haftpflichtversicherers und Dr. Wolfgang Reisinger

Wien Sachversicherung

Steiermark Riskmanagement ,learning by doing” in der Praxis Gerhard Veits

Wien

Tirol ,Den Sieger erkennt man am Start “ Wolfgang Willim/Ulrike Seyss-Willim

iro

Kérnten Ungerechtfertigte Schadenablehnungen - Félle aus der Praxis Gerhard Veits

Wien Ausgewahlte Netzwerkanfragen — Schadenablehnung! Alfred Binder/Paul Veselka

Salzburg Regeln, Systematik u"nd wertvolle Pra.X|st|pps und ungerechtfertigte Scha- Gerhard Veits
denablehnungen - Falle aus der Praxis

Wien Obliegenheiten (allg. und KFZ Spezial), vorvertragliche Verletzung der Dr. Walter Niederbichler

Aufklarungspflichten und Gefahrenerhohung

Die einzelnen Einladungen werden noch rechtzeitig per Post versendet.
Anmeldemoglichkeiten auch Uber unsere Homepage unter: www.oevm.at / Aus- u. Weiterbildung
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Die Ausbil-
dung war wirk-
lich sehr gut.

D)

Wir haben in einem Jahr so
unglaublich viele Informati-
on speziell fir das Makler-
wesen VON Maklern erhal-
ten. Ich kann sagen, dass
ich nach der Ausbildung
gefestigter bin im Beruf und
dass mir das Wissen im ge-
samten Arbeitsalltag extrem
weiterhilft.

Die Schulungstage fand
ich zwar sehr umfassend,
aber auch gut gemacht. Die
Prifung selbst war auch
angenehm, da die Prifer
dberhaupt keinen Druck
machen. Fazit: ich kann die
Prifung nur jedem Neuein-
steiger der Versicherungs-
branche ans Herz legen,
da man danach um einiges
gefestigter ist in seinem Job
und der Job so auch noch
einmal mehr SpaB3 macht.

Danke dafiir liebes OVM
Team

Liebe GriBe,
Melanie JAGER
Kristall Finanz GmbH
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OVM gratuliert frisch gebackenen
Versicherungsfachleuten

14 Nachwuchskrafte absolvierten die Fachgrundausbildung in der
Versicherungsakademie

Die heimische Maklerschaft freut sich iiber
Nachwuchs. Insgesamt haben 14 Mitarbeiter
und Mitarbeiterinnen von Maklerbiiros die Fach-
grundausbildung zum/r gepriiften Versicherungs-
fachmann/frau bei der Osterreichischen Versi-
cherungsakademie (OVA) erfolgreich absolviert.
http://ovm.at/akademie

Seit Bestehen der OVA sind wir bemiiht das An-
gebot der Aus- und Weiterbildung fir Mitarbei-
terlnnen von Versicherungsmaklerunternehmen
moglichst flachendeckend und osterreichweit
anzubieten, sodass unsere Akademie ein kon-
tinuierliches Komplettprogramm aller Versiche-
rungssparten gewahrleistet. 2017 wurden die
Fachgrundausbildungen in Wien und Tirol ab-
gehalten. Die Abschlussprifung hat zum Ziel,
einerseits das bei den Schulungen vorgetragene
Fachwissen zu festigen und andererseits einen
Leistungs- und Bildungsnachweis anzubieten. Am
8.3. wurden die Prifungen in Wien und am 9.3.
in Tirol abgenommen. Die Teilnehmerlnnen waren
bestens vorbereitet und konnten somit mit Stolz
ihre Urkunde am OVM Forum entgegennehmen.

Wichtiger Beitrag zur Beratungsqualitat
Die nachsten Lehrgange laufen schon wieder. Ak-
tuell driicken angehende Versicherungsfachleute in

Wien und Salzburg die Schulbank. Das anhaltend
groBe Interesse an den Aus- und Weiterbildungs-
angeboten der OVA unterstreicht die besondere
Bedeutung, die Osterreichs Versicherungsmak-
ler dem Thema Servicequalitadt beimessen. Die
NutznieBer sind wiederum die Endkunden. Sie
profitieren von fachlich kompetenter Beratung.

Inhaltlich deckt die OVA das gesamte Versiche-
rungsspektrum ab. Von den Grundlagen des Ver-
sicherungsvertragsgesetzes und Kindigungsrecht
bis hin zu Personen- Sach- und Haftpflichtversi-
cherungen und vielem mehr werden von versierten
Praktikern unterrichtet.

Berufsbegleitend zu mehr Know-how

Die Kurse der OVA richten sich zum (iberwie-
genden Teil an selbstandige Makler und deren
Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter. Deshalb bie-
tet die Akademie auch Online-Tools an, um ein
Maximum an Flexibilitat zu gewahrleisten und
berufsbegleitende Fortbildung zu erleichtern. ,Die
Vereinbarkeit von Beruf und Ausbildung ist uns ein
besonderes Anliegen. Denn nur so kann Gelerntes
in der Praxis sofort umgesetzt und Fragen, die
sich im Berufsalltag ergeben, in den Seminaren
gemeinsam mit Kollegen und Experten erdrtert
und beantwortet werden®, schlieft Veits. »



@ NURNBERGER

VERSICHERUNG

Erfolgreich beraten -
mehr Zeit fur Kunden!

Vom Erstkontakt bis zur fertigen Polizze - mit

den digitalen Beratungs- und Vertriebstools der
NURNBERGER sind Sie zeitlich und 6rtlich flexibel
und rascher in der Geschaftsabwicklung.

Weitere Informationen erhalten Sie unter
www.nuernberger.at/beratungstechnologie.html

www.nuernberger.at
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Wir gratulieren recht herzlich zur bestandenen Priifung!

Sarah BLENKE, Veits & Wolf GmbH

Jennifer DIESNER, OFI Vers.makler

Alma HAMZIC, Veits & Wolf GmbH

Melanie JAGER, Kristall Finanz GmbH

B Tanja LEITINGER, Steinlechner KG
Osterreichische Denise LORICH, AW Vers.makler GmbH
Versicherungsakademie Christoph MEINGASSNER, Team M Vers.makler GmbH
Alexander NIESCHER, VNR Niescher e.U.

Patrick PLIESSNIG, VMSG Vers.makler

Die Fachgrundausbildung kann ich je- Eva POROD, Bleier Roland )
Petra PRIOR, Mag. Andrea Prior

dem nur weiterempfehlen, bei dieser .
Ausbildung habe ich sehr viel Grund- Christin REITBAUER, Wokat§ch-Fe|berVers.maklerGmbH
Rudolf VEIDER, Thaler & Steiner Vers.makler GmbH

wissen erhalten, die ich jetzt im Ar- ) )
beitsalltag brauche. Ich bin froh, dass ich mich Lukas WALCH, Kristall Finanz GmbH

entschieden habe die Prifung zu machen, somit
habe ich mich noch intensiver mit den einzelnen
Sparten auseinander gesetzt.

Durch die Kurse, habe ich sehr nette und interessan-
te Referenten bzw. Kursteilnehmer/innen kennenge-

lernt. Vor allem mdchte ich mich bei Mag. Alexander Sehr angenehmer Kurs mi} agsgezeichngt?r}
Gimborn und Gerhard Veits fiir die Unterstiitzung Vortragenden. Die Atmosphare ist sehr familiar
und Geduld bedanken. und praxisnah gestaltet. Ich bin & war sehr

. . |
Schéne GriiBe zufrieden. Weiter so!

Eva POROD Alma HAMZIC
Versicherungsmakler Roland Bleier Veits & Wolf GmbH
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VIENNA INSURANCE GROUP

Ein Partner, der auf mich
und meine Kunden schaut.

{,m\
(2=

Was mir an der Donau so geféllt? Als regionaler Versicherer spricht sie wie ich einfach die Sprache unserer gemein-
samen Kunden. Und ich kann Versicherungen mit umfangreichem Deckungsumfang anbieten. Dank der breiten
Produktpalette der Donau ist flir jeden Kunden etwas dabei. So stell ich mir das vor. Mehr auf donaubrokerline.at
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Mein Zuhause m

ist jetzt Wohn-Fithlzone.
Mit ERGO fiirs Wohnen.

Was auch immer in Ihrem Zuhause passiert.
Entspannen Sie sich. Mit ERGO fiirs Wohnen -

der flexiblen Haushalt- & Eigenheimversicherung -
sind Sie immer passend versichert.

So individuell wie Ihr Zuhause.

Ndhere Infos bei Ihrem Makler- und Agenturbetreuer
oder unter der ERGO Service Line +43 1 27444-6440
makler@ergo-versicherung.at

. ERGO

Versichern heif3t verstehen.

Absender P.b.b. Verlagsort 8680 Mirzzuschlag « GZ 082037665 M

Osterreichischer Versicherungsmaklerring
Gottfried Alber Gasse 5/5, 1140 Wien




