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Re-Underwriting als
Erfolgsinstrument fur Makler

Der Versicherungsvertrieb geht nun wohl, so ent-
nimmt man es den einschldgigen Medienberichten,
in eine neue Ara liber, wo sowohl Chancen als auch
Risiken reichlich vorhanden zu sein scheinen.
Ausnahmsweise konzentrieren wir uns aber in
diesem Artikel - wie generell in unseren Artikeln
- nicht auf die sonst Ublichen Schlagworte Digi-
talisierung und Regulierung sondern auf ein aus
unserer Sicht ansonsten stiefmUitterlich behandeltes
Thema: Know-how.

Aber zundchst werfen wir einen Blick auf die Me-
dien: ,Fast die Hélfte der Versicherungsvermittler
werden voraussichtlich bis 2035 aus dem Markt
ausscheiden, prognostizieren Experten” (Quelle:
OVM). , Digitalisierung und Regulierung sind Haupt-
faktoren fuir den Wandel des Berufsbildes des Versi-
cherungsmaklers” (Asscompact). Ein sehr disteres
Bild zeichnet Fonds Online: ,Durch die im Oktober
in Kraft tretende IDD wird ein GrofBteil der Bonifika-
tionen wegfallen, und durch die DSGVO kommen
zusatzliche Kosten auf Makler zu. Dadurch wird
sich der Zeitaufwand pro Vertrag um etwa 60 bis
70 Prozent steigern®.

Bei vielen, bislang vorwiegend groéBeren Versi-
cherungsmaklern zeichnet sich deshalb schon
seit langerem ab, auf die Trumpfkarte ,Bera-
tungs-Know-how" zu setzen, um dem Preiskampf
zu entkommen, insbesondere auch aufgrund der
Verpflichtung resultierend aus der IDD, die Infor-
mations- und Beratungspflichten zu erflillen. Und
es lohnt sich, wie der OVM berichtet: , Auch wenn
regulatorische und administrative Zwange Zeit und
Lust zum Verkaufen eindammen und viele Biros
mit Nachfolgesorgen kédmpfen, der Kuchen flir den
einzelnen Makler wird gréBer.“ Diese Chance resul-
tiert zu einem groBen Teil aus dem Nachwuchspro-
blem, aber auch aus Ausstiegsszenarien, die Makler
wahlen, da sie den zunehmenden Preiskampf nicht
mehr bestehen kénnen.

Aus all diesen Veranderungen und Uberlegungen
heraus wird klar, dass der Makler, der seinen Kun-
den nur ein Minimum an Leistungen bieten mdéchte
oder kann, der Vergangenheit angehdren muss. Der
kundenorientierte Makler mit dem entsprechenden
Wissen und der erforderlichen Beratungskompetenz
hingegen hat eine positive Zukunft vor sich.

Einer Moglichkeit, das Beratungs-Know-how zu

vergréBern mdchten wir uns in diesem Beitrag
nahern, dem sogenannten: Re-Underwriting. Auch
wenn der Begriff Re-Underwriting, wie der Name
schon vermuten Idsst, aus dem Tatigkeitsbereichs
der Versicherungsverantwortlichen entstammt, so
obliegt die versicherungstechnische Beratung oft
der Tétigkeit des Versicherungsmaklers weshalb
der Begriff aus unserer Sicht durchaus stimmig
den Beratungsansatz wiedergibt. Im Wesentlichen
beschreibt der Begriff einen Beratungszyklus, der
sich nicht mit einem einigermafen passenden
Status Quo begniigt sondern einen Ansatz darstellt,
welcher auch verandernde Bedingungen berlick-
sichtigt — resultierend aus Veranderungen des Ver-
sicherungsnehmers selbst oder aus dessen Umwelt.
Dieser Ansatz beinhaltet somit den regelméBigen
Kontakt zwischen Versicherungsmakler und Versi-
cherungsnehmer und obwohl dies in absehbarer
Zukunft durchaus auch, zumindest fr einige The-
menbereiche, elektronisch bewerkstelligt werden
kann, sehen wir den menschlichen Berater noch
als Notwendigkeit an, insbesondere im Bereich der
gewerblich tatigen Versicherungsnehmer.

Veranderungen durch den VN selbst

Nehmen wir als Beispiel einen gewerbetreibenden

Kunden, das klassische dsterreichische KMU. Der

Versicherungsnehmer selbst ist aus unserer Erfah-

rung heraus stets mit verschiedenen Veranderungs-

prozessen konfrontiert, meist aus selbst gewollten

Verdnderungen wie:

B Neubauten, Anbauten: eine Beratung kann hier
fir den VN sehr hilfreich sein was die verwende-
ten Materialien betrifft (brennbar — nicht brenn-
bar). Die Baugesetze erlauben durchaus auch
Materialien die zwar schwer entflammbar sind,
im GroBbrand jedoch zusatzlich als Brandlast
fungieren und somit Brandlast zuflihren.

W Zubauten: Vorsicht, der sogenannte Bestand-
schutz, der z.B. brandschutztechnische Ein-
richtungen betrifft, kann entfallen. Mit groBen
Veranderungen kdnnen SchutzmaBnahmen wie
Brandmelder oder automatische Sprinkler erfor-
derlich werden — so nicht ohnehin vorhanden.

B Maschinentberfiihrungen: Aufnahme und
Dokumentation der Maschinen vor und nach
dem Transport, um eine klare Abgrenzung bei
Schadensfallen zu gewahren sowie Monitoring
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der Transporte bei sensiblen/kostenintensiven
Maschinen.

W Photovoltaikanlagen: Oft sehen wir Konstella-
tionen, wo Fachfirmen zwar ordnungsgemaf
Anlagen einbauen, sich jedoch niemand um
wichtige Themen wie Schneedrucksicherheit
oder Angriffswege der Feuerwehr annimmt. Ver-
antwortlich daflr ist der Auftraggeber, also der
Versicherungsnehmer. Viele Anlagen kénnen,
die entsprechende Schneelast vorausgesetzt, in
Dacheinstlrzen resultieren, eine Leistungsfreiheit
durch den Versicherer ist bei Nicht-Nennung der
Installation nicht auszuschlieBen.

W Expansion auf auslandische Markte: insbeson-
dere, aber nicht nur, haftungsrelevante Veran-
derungen kdnnen sich ergeben.

B Neue Verkaufskanale: vorwiegend sind diese di-
gitaler Natur, wird somit eine Cyber Versicherung
sinnvoll?

B Neue Geschaftstechnologien: Tablets, Roboter,
Digitalisierung. Wie verwundbar ist die Wert-
schopfungskette, was ist zu erwarten? Eine
Betriebsunterbrechungsversicherung — sofern
vorhanden — sollte ohnehin, aber speziell in dies-
bezliglicher Fokussierung, regelmaBig Uberpriift
werden.

B Fic.

Es liegt in der Natur der Sache, namlich am Tatig-
keitsbereich des Versicherungsmaklers, dass hier
keine vollumféngliche, detaillierte Beratung stattfin-
den kann — daf(r gibt es schlieBlich die einschlégi-
gen Experten — aber vielen Versicherungsnehmern
kann geholfen werden, Fehler wie sie oben implizit
erwdhnt werden, meist ohne groBen finanziellen
Aufwand zu vermeiden. Und letztlich kann ein pas-
sender Versicherungsschutz als ,business enabler”
dienen. (siehe Expansion auf auslandische Markte).

Veranderungen ,,von auBen“

B Neue" rechtliche Vorschriften: Als prominentes
Beispiel sei die VEXAT (Verordnung explosiver
Atmospharen) genannt, seit 1. August 2004 in
Kraft getreten. Diese beinhaltet Mindestvorschrif-
ten zur Verbesserung des Gesundheitsschutzes
und der Sicherheit der Arbeitnehmer, die durch
explosionsfahige Atmosphéaren gefahrdet werden
konnen. Naheres unter: https://www.wko.at/ser-
vice/Jumwelt-energie/Explosionssschutz_- VEXAT.
html

W |hnen allen als Experten bekannt, dennoch sei
es hier erwdhnt: Baugewerbe: seit dem 1. Au-
gust 2013 ist der Bestand einer entsprechenden
Haftpflichtversicherung nachzuweisen.
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B [st der VN einer Branche zugehorig, welche zu-
nehmend an Attraktivitat verliert und somit die
Versicherbarkeit zunehmend schwierig wird? Vie-
le KMU sind hier, ohne selbst Schaden erlitten zu
haben, die Leidtragenden. Im Sachbereich sind
dies u.a. Betriebe aus der Holz- oder Wertstoff-
branche. Gibt es entsprechende Risikoberichte
(Underwriting Reports) um bei einem drohenden
Ausstieg durch die Versicherung Alternativen
auszuloten?

B Verandert sich die Einschatzung der Bedrohung
durch Naturgefahren? Ein regelmaBiger Blick auf
z.B. eHora sollte durchgefiihrt werden. Neue Ver-
sicherungsprodukte wie Cyber, Vertrauensscha-
densversicherung, Haftpflichtversicherung mit
Eigenschadenkomponenten, Tech E&O, D&O etc.
erfreuen sich auch bei kleineren Unternehmen
zunehmender Beliebtheit und sollten auf jeden
Fall angesprochen werden, da vielen Versiche-
rungsnehmern diese Produkte moglicherweise
unbekannt sind. Und falls nicht, besteht die Ge-
fahr, dass der VN selbst die Produkte anspricht,
das oft bewahrte ,eh ois a bledsinn” wird von
Kunden mehr und mehr misstrauisch bedugt.

W Steigende Brandgefahr durch Lithiumbatterien

B Dokumentation von (méglicherweise) versiche-
rungsrelevanten Vorkommnissen. Sollte es zu
einem Schaden durch zum Beispiel Hagel kom-
men, so ist es oft schwierig darzustellen, ob ein
Schaden aus einem oder mehreren Ereignissen
heraus resultiert. Eine Dokumentation der Er-
eignisse kann hier bei der Schadenabwicklung
hilfreich sein.

B Sich verdndernde Versicherungsbedingungen und
damit einhergehende mogliche Obliegenheitsver-
letzungen und/oder Risikoausschilisse kénnen
flr einen Versicherungsnehmer relevant sein
bzw. es sollte auch gepriift werden, ob die Be-
dingungen die vor vielen Jahren passend waren,
immer noch die Risikosituation des VN adaquat
abdecken.

W Etc.

Wie und ob man diese Punkte letztlich dazu ver-

wenden kann, Beratungskompetenz zu demonst-

rieren, ist natlirlich abhéngig von der Tatigkeit des

Versicherungsnehmers und auch der versicherten

Produkte. Sie sollten aber aus unserer Sicht fixer

Bestandteil des Beratungsbauchladens jedes Ver-

sicherungsmaklers sein, denn wenn die Themen

schlagend werden kann eine professionelle Beratung
mit einem beherzten Blick in Wikipedia nur schwie-
rig gewahrleistet werden.
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