Durch’s Reden kommen d’Leut zusammen!

Sebr geebrte Leserinnen und Leser!

Durch’s Reden kommen d’ Leut zusammen, lautet ein gern
gebrauchtes Sprichwort in Oberosterreich. Der 4. AFPA-
Marktdialog, zu dem ich als Diskussionsteilnehmer ein-
geladen war, bat mir einmal mebr gezeigt, wie wahbr die-
ses Sprichwort ist. Thema der Diskussionsveranstaltung
war die Vermittlerrichtlinie IMD II. Als Diskussionsteil-
nebmer dabei waren u.a. Vertreter des Wirtschaftsminis-
teriums und der Abteilung Konsumentenschutz der Ar-
beiterkammer.

Natiirlich gingen die Meinungen bei Themen wie den
Vor- und Nachteilen der Lebensversicherung oder Provisi-
onsoffenlegung auseinander. Dennoch bewdibrte sich mein
Motto: Das Gesprdch suchen, aber klar Standpunkte ver-
treten! So bestdtigte zum Beispiel auch die AK-Vertreterin,
dass der unabhdngige Vertrieb nur zu einem ganz gerin-
gen Teil fiir Beschwerden bei den Konsumentenschiitzern
verantwortlich ist. Natiirlich war auch wieder die Provisi-
on ein Thema — wobei sich der Konsumentenschutz hier
bauptsichlich auf die Abschlussprovisionen der Lebens-
versicherungen bezieht. Ich vertrete den Standpunkt, dass
die Vermittlerschaft ernsthaft iiber eine generelle laufende
Provision auch in der Lebensversicherung nachdenken
sollte, denn die hobe Provision ist wohl einer der Haupt-
angriffspunkte der Konsumentenschiitzer. Das wiirde ei-
nerseits Druck von den unabhingigen Vermittlern neb-
men und die Kostensituation des Kunden etwas verbes-
sern. Mir ist klar, dass hier so mancher Vermittler auf-
schreien wird, dennoch sollte man sich hier Alternativen
iiberlegen! Ich denke, dass unser Berufsstand auch obne
hobe Abschlussprovision sebr gute Entwicklungs- und Er-
folgsaussichten hat! Denn meiner Meinung nach, sind wir
die wabren ,,Konsumentenschiitzer” der Kunden.

Intensiv wurde iiber den aktuellen Stand der europdischen
Vermittlerrichtlinie IMD 1I, insbesondere iiber Provisions-
verbot und Offenlegung der Vergiitung, diskutiert. Ich habe
klar zu machen versucht, dass wir obne Provision in Zu-
kunft professionelle Beratung nicht mebr wirtschaftlich er-
bringen konnen, umso mehr, als die Produkte immer kom-
plexer werden und unser Beratungsaufwand stindig steigt.

Was zdblt letztlich fiir den Kunden? Dass der Endpreis ei-
nes Produktes stimmt. Wer die reine Vergiitung betrachtet,
muss sich bewusst sein, welches Service in der laufenden Be-
treuung geboten wird und dass kiinftig die Beratung immer
wichtiger fiir den Konsumenten wird. Umso wichtiger ist
daber auch, dass sich sowobl der Berater als auch der Kunde
etne professionelle Beratung leisten konnen. Mit der Provi-
ston von Seiten des Versicherers ist dies fiir beide Seiten ge-
wabhrleistet. Nicht zuletzt dank des Einsatzes des Fachver-
bands der Versicherungsmakler in Briissel bzw. Straffburg
scheint hinsichtlich Provistonsverbot das Grobste vom Tisch
zu sein. Doch der Silberstreif am Horizont konnte sich als

triigerisch erweisen. Wer weifS, ob IMD II noch vor der EU-
Wahl 1m Mai 2014 beschlossen wird? Wenn nicht, dann
konnten im neuen EU-Parlament unsere Startpositionen
wieder deutlich schlechter und das aufwindige Lobbying
unserer Standesvertreter von neuem beginnen miissen.

Themenwechsel: Im November-Schwerpunkt ,,Unfallversi-
cherung® berichtet mein oberdsterreichischer Maklerkollege
Johannes Schwand| ungeschminkt, was ihm in jabrelangen
Produkt- und Klauselvergleichen aufgefallen ist. Wir haben
bewusst keine Namen von Versicherern genannt. Denn wir
wollen nicht an den Pranger stellen, sondern Anregungen
geben und eine Initiative fiir mehr Produktqualitdt setzen.
Wer sich vor Augen fiibrt, wie viel Aufwand ein detaillierter
Vergleich von Versicherungsprodukten nach sich ziebt, kann
abschditzen, was Best Advice in der taglichen Praxis bedeu-
tet. Wie viel Aufwand ist dem Einzelnen zumutbar, wie viel
ist im Privatgeschdft vor dem Hintergrund der gesetzlichen
Verpflichtungen des Maklergesetzes sinnvoll¢ Was konnen
fiir den Einzelnen Pools und Netzwerke abfedern? Und ge-
niigt es, sich selbst eine gewisse Benchmark zu erarbeiten
und dann mit dem Versicherer zu verbandeln?

Fragen wie diese stehen in engem Zusammenhang mit ei-
ner grundsdtzlichen Philosophie. Packe ich als Berater des
Kunden moglichst viele Zusatzklauseln in die Polizze, um
im Gegenzug zu einer hoheren Pramie auch hobere Scha-
denssitze zu riskieren oder sichere ich nur die existenziel-
len Ristken ab, selbst wenn das bedeuten konnte, dass der
Kunde im Kleinschadensfall eber durch die Finger schaut?

Fragen, auf die jede Kollegin und jeder Kollege selbst eine
Antwort finden muss! Ich personlich gebe in meinem Mak-
lerbiiro einen Mittelweg, der die existenziellen Ristken ab-
sichert, obne jede Kleinigkeit mitversichern zu lassen.

Zuletzt noch ein Aufruf in eigener Sache: Wir haben vor
wenigen Wochen unsere Nachwuchsinitiative ,,Jungmak-
leraward 2014 gestartet. Sie soll junge Kollegen vor den
Vorbang holen, die in ihrem Maklerbiiro innovative Ideen
umsetzen. Machen Sie mit! Mebr dariiber auf den Seiten
46 und 47.
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