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Braucht die Generation Z
noch eine persönliche Be-
ratung oder reichen digitale
Ansprechpartner:innen?
Die Ergebnisse der Szenario
Planung legen nahe, dass die
Generation Z auf persön-
liche Beratung Wert legt. Es
gibt auch heute schon ein
breites Online-Angebot, al-
lerdings bleiben dabei wich-
tige Fragen unbeantwortet:
Ist man ausreichend abge-
sichert? Zahlt man zu viel?
Kriegt man im Leistungsfall
zu wenig – oder gar nichts?
Darüber kann nur eine kom-
petente Beratung Auskunft
geben. Gleichzeitig ist diese
aber aufgrund überbor-
dender Regulierung enorm
schwierig geworden. Heute
verbringen Mitarbeiter:in-
nen unserer Mitgliedsunter-
nehmen bis zu 40 Prozent
ihrer Arbeitszeit damit,
gesetzliche Auflagen zu
erfüllen. Für den eigent-
lichen Kontakt mit Kund:in-
nen bleibt immer weniger
Zeit. Und damit sind wir bei
der eigentlichen Herausfor-
derung! Vielleicht sollten
wir uns fragen: Bekommt die
Generation Z noch persön-
liche Beratung oder muss sie
sich vermehrt mit Online-
Tools und Bots begnügen?

HDI LEBEN empfiehlt jungen
Menschen ein umfassendes
Beratungsgespräch zu den
Themen Vermögensaufbau
und private Altersvorsorge.
Orientierung finden Interes-
sierte unter
www.hdi-leben.at/
beratersuche
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ZurPerson
Johannes Muschik ist Ob-
mann des Verbandes der
Versicherungs- und Finanz-
professionisten Österreichs,
AFPA, und Vorstandsmit-
glied und ehemaliger
Chairman von FECIF, dem
Europäischen Dachverband
der selbständigen Versiche-
rungsvermittler:innen und
Finanzberater:innen in Brüs-
sel. Er nimmt laufend an EU
Konsultationen zu neuen
Richtlinien, Verordnungen
und Leitlinien der Aufsichts-
behörden teil. Johannes
Muschik ist geschäftsfüh-
render Gesellschafter der
VermittlerAKADEMIE.
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ImnächstenKURIER-
Schwerpunktthema
am19.Novembergeht
es umnachhaltige
LEBENSWERTE.

Interview. Ist persönliche Beratung für dieGeneration Z nochwichtig?Oderwerden Finanzprodukte und
Versicherungen nur noch online gekauft? DirektorMichaelMiskarik vonHDI LEBEN sprichtmit AFPA-Obmann

JohannesMuschik über die Zukunft der Finanzberatung, neue Lebenswelten und digitaleÖkosysteme

VersicherermüssenTeildesdigitalen
ÖkosystemsderGenerationZwerden

MichaelMiskarik, Direktor
der HDI Lebensversiche-
rungAG inÖsterreich

Johannes
Muschik,
Obmann
der AFPA

bedingt neue Produkte
braucht. Die finanziellen
Lebensfragen bleiben die
gleichen. Beispielsweise ist
das Ansparen für große
Anschaffungen oder das
Vorsorgen für die Pension
auch für junge Menschen
ein wichtiges Thema. Ab-
sehbar ist, dass die Genera-
tion Z nicht gezielt nach
geeigneten Vorsorgepro-
dukten fragen wird. Viel-
mehr wird für unsere Bran-
che entscheidend sein, dass
wir die Lebenswelten der
Jungen verstehen und uns
darauf vorbereiten. Wir
werden sie dort abholen
müssen, wo sie sind. Das
wird sehr wahrscheinlich
in ihren digitalen Ökosys-
temen sein.

Wo sehen Sie einen konkre-
tenHandlungsbedarf?

Marktteilnehmer:innen
sollten auf Warnsignale ach-
ten und evaluieren, ob sie
noch „auf dem richtigen
Pfad“ sind. Sie müssen an
den zukünftigen Andock-
punkten positioniert sein,
um in ein Beratungs- undBe-
ziehungsverhältnis mit den
Jungen zu kommen. Tun sie
das nicht, kann es rasch pas-
sieren, dass sie eine immer
kleiner werdende Nische
bearbeiten, während die Ge-
neration Z in ganz anderen
Welten unterwegs ist.

Wie kann die Generation Z
am besten angesprochen
werden? Welche Bedürf-
nissemüssen berücksichtigt
werden?

Manmuss Teil ihrer Öko-
systeme und Lebenswelten
werden. Mit Lebenswelt mei-
ne ich einUmfeld, in dem sich
jemand aufhält und das ein
Fokus-Thema hat – etwa
Familie, Sport, Haus & Heim.
Jeder Mensch bewegt sich im
Laufe seines Lebens durch
solche Lebenswelten. Und
alle haben immer auch mit
Geld, Finanzdienstleistun-
gen und Versicherungen zu
tun. Wer ein Haus bauen
will, braucht einen Kredit.
Wer Sport treibt, braucht
Versicherungsschutz. Wer
eine Familie gründet, braucht
Absicherung und finanzielle
Vorsorge. Will man die Gene-
ration Z an solchen Andock-
punkten erreichen,mussman
schon davor Teil ihrer Lebens-
welten geworden sein.

Braucht die Generation Z
neue Lösungen?Oder reicht
es, bewährte Angebote wie
Lebensversicherungen an
die geänderten Bedürfnisse
der jungen Menschen an-
zupassen?

Ich bin der Überzeu-
gung, dass es nicht un-

ist es das Teilen von Konsum-
gütern, also dass Güter des
täglichen Bedarfs nicht
mehr von einem Einzelnen
besessen, sondern von meh-
reren benutzt werden. Diese
Entwicklungen schaffen ein
neues Marktumfeld, in dem
sich unsere Mitgliedsunter-
nehmen behauptenmüssen.

Was bedeuten diese Ergeb-
nisse für Finanz- und Versi-
cherungsberater:innen?
Früher erfolgte der Einstieg
in ein Beratungs- und Bezie-
hungsverhältnis häufig über
das erste eigene Auto und
die dazu gehörige Versiche-
rung. Heute nutzt die Ge-
neration Z immer häufiger
einen Sharing Dienst für E-
Roller oder ein Klimaticket.
Die erste Kund:innenbezie-
hung für eine Versicherung
beginnt nun, indem beim
E-Roller Vertrag eine Unfall-
versicherung inkludiert ist.
Setzt sich der Digitalisie-
rungstrend noch stärker
durch, wird auch die auto-
matisierte Vermittlung von
Versicherungen eine logi-
sche Folge sein. Das könnte
bedeuten, dass die persönli-
che Beratung von digitalen
Angeboten abgelöst wird.

Michael Miskarik: Die AFPA
hat eine eigene Studie zur
Generation Z in Auftrag ge-
geben. Warum ist gerade
diese Zielgruppe für eine
Interessensvertretung wie
die AFPA so interessant?
JohannesMuschik: Die Ge-
neration Z sind junge Men-
schen zwischen 11 und 25
Jahren. Sie sind die Konsu-
ment:innen, Mitarbeitenden
und Entscheidungstragen-
den von morgen. Als erste
Generation überhaupt wach-
sen sie in einer durchgehend
digitalen Welt auf, sind
untereinander ständig on-
line verbunden und nehmen
Informationen anders auf
als unsere Generation. Als
Interessensvertretung der
Versicherungs- und Finanz-
professionist:innen Öster-
reichs wollen wir verstehen,
wie die Generation Z tickt,
wem sie vertraut und wie
man sie erreichen kann. Wir
fragen uns: Ist Vorsorge für
Junge überhaupt Thema?
Hat eine persönliche Bera-
tung für die Generation Z
Wert? Oder kauft sie ihre
Finanzprodukte und Versi-
cherungen nur noch über
Siri, Alexa oder bei Amazon?

Was sind die wichtigsten
Ergebnisse der Studie?

Vorausschicken möchte
ich, dass es keine Studie in
Form von Befragungen,
sondern eine sogenannte
Szenario Planung war. Ein
Projektteam derWirtschafts-
universität Wien hat unter-
sucht, welche Trends für die
Versicherungs- und Finanz-
dienstleistungsbranche aus
Sicht der Generation Z rele-
vant sind. Es wurden Ent-
wicklungen erforscht, die
wir in unserer Gesellschaft
bereits jetzt erkennen. Zum
einen ist das die ständig zu-
nehmende Automatisierung
und Digitalisierung aller Le-
bensbereiche. Zum anderen
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