AssCompact Roundtable:
Biometrie-Vorsorge hat viel Potenzial

Zum Biometrie-Roundtable luden AssCompact und die Dialog Lebensversicherungs-AG in das AssCompact Medien
Center Gasometer in Wien. Eine aktuelle Maklerstudie und das Fazit der angeregten Diskussion zeigen: Biometrie-
Vorsorge hat in Osterreich viel Potenzial.

Christian Brandstatter

Georg Saringer

»Corona hat uns gezeigt,
dass in der Versicherungsbran-
che Dinge passieren, die man
nicht fiir méglich gehalten hit-
te"; so Biometrie-Experte Chris-
tian Brandstatter, Franke und
Bornberg Research GmbH, in
seiner Einfihrung. Die Pande-
mie habe mitgeholfen, das Feld
der biometrischen Vorsorge
aufzubereiten. Dieses Feld wer-
de aber von der Maklerschaft
noch immer viel zu wenig be-
arbeitet, obwohl sich die Pro-
duktlandschaft in den letzten
Jahren bestens entwickelt ha-
be: ,Wenn ich mir die Produkte
heute anschaue und mit denen
vor 20 oder 30 Jahren verglei-
che, dann springt mein BU-
Herz hoch!“ Sein Fazit: Es ist
hochste Zeit, sich mit diesem
Thema auseinanderzusetzen!

Dialog - ein Partner auf
Augenhdhe

Georg Saringer, Biometrie-
Experte der Dialog Lebensversi-
cherungs-AG, prisentierte seine
Gesellschaft als finanzstarken,
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reinen Maklerversicherer, der auf die Absicherung bio-
metrischer Risiken spezialisiert sei. ,Wir konzentrieren
uns auf die Kernfragen einer Versicherung: Deckt das
Produkt den individuellen Kundenbedarf tGber die ge-
samte Vertragslaufzeit? Leistet das Produkt im Versiche-
rungsfall schnell und unkompliziert? Ist das Produkt dau-
erhaft bezahlbar? so Saringer. Die Dialog sei ein Partner
auf Augenhohe, der seit Unternehmensgriindung keine
Primienanpassungen im Bestand vorgenommen habe
und eine hohe Haftungssicherheit fir die Partner biete.
Mit mehr als 220.000 Risikolebensversicherungsvertra-
gen und einer Versicherungssumme von 27 Mrd. Euro sei
die Dialog Marktfuhrer in Osterreich.

Fast jeder Vierte wird berufsunfahig

Dialog-Oster-
reich-Direktor
Mag. Willi Bors
unterstrich  mit
Zahlen des VVO
und aus seinem
Haus, dass die
Dialog als kleiner
Versicherer einen
groffen Marktan-
teil in den Spar-
ten Berufsunfa-
higkeit und Risi-
ko-Leben in Os-
terreich hat. Als

Mag. Willi Bors
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»Mein Job ist es, zu verbindern, dass
meine Kunden irgendwann bei Barbara
Stockl oder bei Vera Russwurm auf der
Couch sitzen. Denn wenn ich mir heute

,In Deutschland stebt seit Jabren auf der
Pensionsberechnung ein fetter Kasten: Die

»Der ehemalige Sozialminister
Hundstorfer — Gott hab ibn selig — hat
noch vor ein paar Jabren gesagt: Die Pen-
stonen sind sicher, es braucht sich keiner
Sorgen zu machen, und private Vorsorge
ist Schwachsinn!“ Rainer Vogelmann

staatliche Rente reicht nicht aus, Sie miissen
privat vorsorgen! Davon sind wir in Osterreich
noch ganz weit entfernt!“

Markus Spellmeyer

,Licht ins Dunkel‘ anschaue, denke ich mir
oft: Wo war der Berater?“ Gottfried Pilz

Moderator der Podiumsdiskussion lenkte er einleitend den
Fokus auf die Zuginge zur biometrischen Absicherung.

Wilhelm Brandstetter, Vorstandsvorsitzender der EFM
Versicherungsmakler AG, verwies in seinem Eingangsstate-
ment auf das fehlende Bewusstsein auf Kundenseite: ,Wir
wissen, dass zwischen 20 und 25% der Erwerbstatigen im
Lauf ihres Berufslebens irgendwann berufsunfihig wer-
den. Der Kunde glaubt aber, das Risiko sei sehr gering. Das
Traurige ist, dass die Jungen, die sehr geringe Praimien zah-
len, fiir dieses Risiko nicht sensibilisiert sind

Doch auch auf Vermittlerseite fithre die BU ein
Schattendasein: ,Der Vermittler hat bei der Beratung oft
ein ungutes Gefiihl, denn natiirlich bekommt er dort
Einwande: Das passiert mir sicher nicht, das ist alles
nicht wahr! Wenn der Vermittler ein Verhiltnis hat von
zehn Beratungsgesprichen und nur einem Abschluss,
lasst er wahrscheinlich langfristig die Finger davon.

Verhindern, dass die Kunden bei ,,Licht
ins Dunkel“ landen

Gottfried Pilz, Fachgruppenobmann der Versiche-
rungsmakler Niederdsterreich, erinnerte an den eigentli-
chen Zweck der Risiko-Leben: ,Der Bedarf ist da, die
meisten machen die Risiko-Leben fiir die Bank. Ich habe
aber noch nie eine Risiko-Leben fir die Bank gemacht,
ich mache sie fir die Hinterbliebenen, fiir die Familie.
Mein Job ist es, zu verhindern, dass meine Kunden ir-
gendwann bei Barbara Stdckl oder bei Vera Russwurm
auf der Couch sitzen. Denn wenn ich mir heute Licht ins
Dunkel anschaue, denke ich mir oft: Wo war der Berater?“

In der Sparte BU sieht Pilz zwei wesentliche Pro-
blemkreise: ,Die BU musst du dir als Kunde ja auch
leisten konnen. Fur den Berater ist in der BU der Ver-
dienst zu gering, der Aufwand aber zu hoch Pilz pli-
dierte daher fir Beratungshonorare: ,Wir missen da
mutiger sein. Wir missen in der Maklerschaft in Rich-
tung Honorarberatung gehen, damit der Kunde das

Produkt erhalt, das er braucht, und nicht das Produkt
verkauft wird, von dem ich leben kann

Markus Spellmeyer, Geschaftsfihrer OVB Allfinanz-
vermittlungs GmbH, lenkte den Fokus auf professionel-
le Ausbildung;: ,,Bei der BU geht es eher darum, die neu-
en jungen Kollegen, egal ob Agent oder Makler, fachlich
so sicher zu machen, dass sie in der Lage sind, das The-
ma beim Kunden anzusprechen. Bei Gesundheitsfragen
kriegen alle Angst*

Es gebe drei Stellschrauben, an denen der Markt ge-
meinsam drehen miisse: die Ausbildung auf allen Ebe-
nen deutlich verbessern, die Medien einbeziechen und
zu diesem Thema sensibilisieren und den Vater Staat zu
einem Umdenken zu bewegen: ,,Da brauchen wir gar
nicht dariiber zu reden, da passiert gar nichts. In
Deutschland steht seit Jahren auf der Pensionsberech-
nung ein fetter Kasten: Die staatliche Rente reicht nicht
aus, Sie miissen privat vorsorgen! Davon sind wir in Os-

terreich noch ganz weit entfernt!“ >
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Franz Waghubinger, AssCompact
Herausgeber und GF der UVK Wag-
hubinger & Partner GmbH, sieht ne-
ben einer gewissen Schadenskepsis
ein Problem im fehlenden Hinter-
grundwissen: ,Die Berater miissen
sich dribertrauen. Sie miissen wissen:
Wo liegt das Problem, wenn man be-
rufsunfihig wird? Bei der Risiko-Le-
ben denkt sofort jeder an den Kredit
firs Haus. Aber die wenigsten stellen
sich die Frage nach den Hintergrin-
den einer Familie. Was ist, wenn der
Vater stirbt? Gibt es ein Testament?
Wir werden demnichst einen Notar
fiir eine interne Schulung engagieren,
um die Mitarbeiter fir diese Risiken
zu sensibilisieren.

Ing. Reinhold Niescher, Versicherungsmakler und
Vorstandsmitglied IGV, verwies auf die positive Ent-
wicklung der BU-Produkte: ,Hitten wir die heutigen
Produkte schon vor zehn oder fiinfzehn Jahren gehabt,
dann hitten wir viel mehr Losungen und weniger Sor-
gen! BU-Beratung sei auch eine Frage der Motivation:
LWir missen die jungen Berater davon tiberzeugen, dass
BU ein wesentliches Risiko ist und sie mit Ablehnun-
gen leben miissen

Markus Spellmeyer appellierte an die Versicherer, di-
gitale Beratungstools zu forcieren: ,Mit digitalen Tools,
die durch das Beratungsgesprich fithren, nimmt man
den Beratern die Angst vor den Gesundheitsfragen.
Dann sehe ich sehr grofe Steigerungsraten fir die BUS

Risiko-Leben nicht anzusprechen, ist fahrlassig!

Fir Akad. Vkfm. Rainer Vogelmann, GF wefox Aus-
tria GmbH, ist Biometrie-Beratung auch ein Generatio-
nenthema: ,Fir die jungen Kollegen ist es selbstver-
standlich, eine Risiko-Leben und eine BU anzubieten.

Die haben auch eine relativ hohe Abschlussquote. Die
altere Generation ist meist schon gesattigt, deshalb
spricht sie diese Themen oft nicht an. Eine Risiko-Le-
ben nicht anzusprechen, ist meines Erachtens ja noch
viel fahrléssiger, als die BU nicht anzusprechen:
Ahnlich sieht das Akad. FDL Daniel Reisinger, CSE,
Seniordirektor EFS Euro Finanz Service Vermittlungs
AG, der es unverstindlich findet, dass Banken immer
haufiger auf eine Risiko-Leben zur Kreditbesicherung
verzichten: ,Wenn ein Bankberater eine Risiko-Leben
nicht anspricht, ist das grob fahrlassig. Es ist ja fiir den
Vermittler auch ein Haftungsthema: Wenn ich bei einer
Finanzierung keine Risikoabsicherung anbiete und nicht
fur die Hinterbliebenen sorge, landet das sofort bei ei-
nem Rechtsanwalt. Der klagt dich auf Strich und Faden:*
Franz Waghubinger sieht den Auftrag beim Berater:
~Wir sollten viel mehr aufkliren: Was passiert, wenn in
einer Familie mit zwei Kindern ein Elternteil stirbt —
vielleicht sogar ohne Testament — und Schulden da
sind? Eigentlich der Supergau! Das miisste mehr kom-
muniziert werden. Die Folgen sind vielen nicht klar!“

/ _ -

WWir wissen, dass zwischen 20 und
25% der Erwerbstitigen im Lauf ihres
Berufslebens irgendwann berufsunfihig
werden. Der Kunde glaubt hingegen,
dass das Ristko sebr gering sei.”
Wilhelm Brandstetter

,Fiir mich ist nicht ganz verstindlich,
dass ein Kunde fiir die Krankenversiche-
rung fiir sich und seine Frau locker 350
Euro im Monat zablt — aber bei der BU
fiir 50 Euro im Monat sagt er Nein!“
Reinhold Niescher
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JWir haben ja oft ein Problem, was die
Rolle der Versicherungen in der Offentlich-
keit betrifft. Wo steht etwas in der Presse iiber
die hunderttausenden Fille, wo Menschen
nicht zu ,Licht ins Dunkel* gehen miissen, weil
sie gut abgesichert sind?“ Daniel Reisinger
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machen und uns dafiir eine oder anderthalb Stun-
den Zeit nebmen.“ Franz Waghubinger

Warum gilt die BU in Deutschland viel mehr?

Gottfried Pilz
brachte die gerin-
ge Wertigkeit der
BU speziell in Os-
terreich ins Spiel:
»In Deutschland
weifl jedes Kind,
dass die BU nach
der  Haftpflicht
die zweitwichtigs-
te  Versicherung
ist. Bei uns ist das
anders. Warum?“
Markus Spellmey-
sicht einen
Grund in der Rol-
le der Presse: ,Es
hat damit zu tun,
dass in Deutsch-
land die Sensibilitit hoher ist und die Notwendigkeit bes-
ser erkannt wurde. Auch die Presse hat dieses Thema jah-
relang verninftig bearbeitet, das ist ja nicht von heute auf
morgen gekommen.* Rainer Vogelmann verwies auf die
Rolle der osterreichischen Politik: ,,Der ehemalige Sozial-
minister Hundstorfer — Gott hab ihn selig — hat noch vor
ein paar Jahren gesagt: Die Pensionen sind sicher, es
braucht sich keiner Sorgen zu machen, und private Vor-
sorge ist Schwachsinn!“

Kommt die BU im Beratungsgesprach zu kurz? Laut
AssCompact Umfrage sprechen sie 73% der Makler im-
mer bzw. haufig an. Gottfried Pilz veranlassen diese Zah-
len zur Frage nach dem Wie: ,,Es ist ja ein Unterschied, ob
ich sage: Berufsunfihigkeit ist ein hohes Risiko und da
mochte ich gerne mit dir driiber sprechen, oder ob ich sa-
ge, eine BU wirst du wahrscheinlich eh nicht brauchen!”
Rainer Vogelmann verwies auf die gingige Praxis des Bera-
tungsgespréachs: ,Wir trachten alle nach Vollkunden. Aber
in der Praxis ist es so: Du redest erst einmal tber Haushalt,
Rechtsschutz, Unfall, Auto. Das Problem ist: Der Kunde
ist nach einer Stunde eh schon tberfordert. Da bleibt kei-
ne Zeit, dass wir dann noch im Nachgang die beratungsin-
tensiven biometrischen Risiken beraten. Man wird sich al-
so in einem gesonderten Gesprich auf diese Themen fo-
kussieren miissen Dem stellte Franz Waghubinger die
Praxis aus dem eigenen Maklerbiiro entgegen, wo die bio-
metrischen Risiken erst tiber das Backoffice angeleiert
werden und das Frontoffice das Thema biometrische Risi-
ken anschlieend in einem qualifizierten Termingesprach
gezielt anspricht: ,Wir sollten als Versicherungsmakler ei-
gene Termine ausschliefSlich fir die Vorsorgeberatung ma-
chen und uns dafir eine oder anderthalb Stunden Zeit
nehmen. Dann weif§ auch der Kunde, dass du nicht erst
vom Haus oder vom Auto redest, sondern gleich von der
Krankenversicherung und gleich von der BU

b &
LWir sollten als Versicherungsmakler eigene
Termine ausschliefSlich fiir die Vorsorgeberatung er

Hohes Potenzial bei der Generation Y

Einig waren sich die Diskussionsteilnehmer, dass
biometrische Risiken aktuell ein hohes Potenzial haben

— speziell in der jungeren Generation: ,Wir mussen uns
mit der Generation Y auseinandersetzen® so Markus
Spellmeyer, ,die hat ein anderes Wertesystem. Die
schauen auf Nachhaltigkeit, die schauen auf Gesund-
heit, die schauen auch ganz klar auf die Absicherung
der Familie. Da ist ein ganz klarer Wertewechsel zu er-
kennen. Ich glaube, dass Biometrie in den nachsten Jah-
ren Superchancen am osterreichischen Markt hat

Daniel Reisinger sieht ebenfalls das hohe Potenzial,
aber auch oft leider ein Problem der Leistbarkeit: ,Wir
haben in unserer Firma pro Kunde eine Vertragsdichte
von uber vier Vertragen. Der Kunde ist bei uns Vollkun-
de. Dieses Prinzip leben wir schon seit 20 Jahren. In der
BU haben wir aber noch Riesenpotenzial. Der Osterrei-
cher spart mehr, aber er hat auch Angst und sichert sich
mehr ab. Durch die Inflation bleibt ihm halt leider heute
oft weniger Geld tibrig, das ist ein Realititsproblem. Da-
rum sehe ich in der Leistbarkeit oft die grofSte Herausfor-
derung fir die BU*

Eine Ansicht, die Reinhold Niescher relativiert: ,\Wenn
ich mir den aktuellen Boom der Krankenversicherung in
der Pandemie anschaue, ist fiir mich trotzdem nicht ganz
verstandlich, dass ein Kunde fir die Krankenversicherung
fir sich und seine Frau 350 Euro im Monat zahlt — aber
bei der BU fiir 50 Euro im Monat sagt er Nein!

Wir haben ein Riesenproblem mit dem Image

Daniel Reisinger wiirde sich gerne mehr Aufklirung,
Bewusstsein und ein verdient besseres Image fir die
wichtige Dienstleistungsbranche wiinschen. ,Wir haben
ja oft ein Problem, was die Rolle der Versicherungen in
der Offentlichkeit betrifft. Es heifft immer nur, wir wiren
keine Dienstleister, was nicht stimmt! Wo steht etwas in
der Presse uber die hunderttausenden Falle, wo Men-
schen nicht zu ,Licht ins Dunkel‘ gehen miissen, weil sie
gut abgesichert sind und wir als Berater den Menschen
helfen? Der hohe Stellenwert der Versicherungen wird ja
nie nach auffen kommuniziert! Und obendrauf legen
konnte man noch, wie stark sich die Makler und Agenten
dafiir einsetzen, dass gerade bei der Schadenabwicklung
wir immer dem Kunden zur Seite stehen. Die Wertigkeit
dieser Dienstleistung ist sehr hoch, wird aber leider nicht
oder zu wenig kommuniziert:*

Dem konnte auch Gottfried Pilz zustimmen: ,,Jeder
Verkaufer, der zum Kunden rausfihrt, hat ein schlechteres
Image als ein Steuerberater oder ein Anwalt, der darauf
wartet, dass der Kunde zu ihm kommt. Ich glaube aber,
dass der Steuerberater oder der Anwalt mehr honorarge-
trieben ist als wir. Vielleicht verkaufen wir auch zu wenig,
wie wichtig wir fir unsere Kunden sind. Ich sage immer:
Ich bin der Risikomanager fiir meine Kunden:* .

Von Mag. Peter Kalab

Chefredakteur AssCompact
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