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AFPA-Obmann Michael Herzhofer: Biirokratie
abbauen, Regulatorien gegensteuern

Biirokratie abbauen, den driickenden Regulatorien gegensteuern und auf europdischer Ebene positive Impulse fiir die
Vermittlerschaft setzen — das hat sich der neue Obmann der Austrian Financial & Insurance Professionals Association
(AFPA) Michael Herzhofer vorgenommen. ,,Da in meiner beruflichen Laufbahn regulatorische Themen eine grofse
Rolle spielen, ist fiir mich die Tatigkeit in der AFPA eine Moglichkeit, vom Reagieren ins Agieren zu kommen*, sagt
der Geschdftsfiibrer der Secura Gruppe.

er Handelsschul-Absolvent weist 20 Jahre Berufs-
D erfahrung vor, davon mehr als die Halfte in der Fi-

nanzwirtschaft. Zehn Jahre war er als Prifungslei-
ter in der Wirtschaftsprifung im Rahmen des Sparkassen-
prifungsverbandes beschaftigt. Dabei hat er Erfahrungen
mit den regulatorischen Themenkomplexen Compliance,
WAG, Outsourcing, Geldwasche- und Terrorismusfinan-
zierung gesammelt. ,.Laufende Weiterbildung und Erwei-
terung meiner Kenntnisse sind mir sehr wichtig, darum
habe ich berufsbegleitend die Studienginge Bank- und
Versicherungswirtschaft und Financial Management
Competences absolviert’; so Michael Herzhofer.

Seit Anfang 2023 ist er als geschaftsfithrender Gesell-
schafter in der Secura-Gruppe tatig. Mit der Versiche-
rungsbranche ist er sozusagen aufgewachsen: ,Mein Va-
ter fuhrt die Secura-Gruppe schon seit Jahrzehnten. So-
mit bin ich mit dem Thema Versicherungen schon frith
in Bertihrung gekommen. Der Abwechslungsreichtum
der Versicherungsbranche verspriht fir mich einen be-
sonderen Reiz. 2023 habe ich mich dann entschlossen,
diesem Lockruf zu folgen und bin froh, diese Entschei-
dung getroffen zu haben*
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Was hat den Steirer daran gereizt, die Geschafts-
fuhrung der Secura-Gruppe zu ubernehmen? Welche
Ziele hat er sich dabei gesteckt? ,,Der Reiz, ein Unter-
nehmen zu fithren, liegt vor allem in der Moglichkeit,
aktiv zu gestalten. Die Grofle der Secura Gruppe und
unsere Mitarbeiteranzahl sind eine sehr gute Grundla-
ge, um Projekte umzusetzen. Ich bin stolz, unsere
Gruppe in die Zukunft fihren zu darfen. Die Versi-
cherungsbranche ist mit starken Umwalzungen kon-
frontiert. Ich sehe diese Verinderungen als Chance,
und wir sind auf einen aktiven Wachstumskurs und
Expansionskurs ausgerichtet. Wir werden in den
nachsten Jahren in jedem Bundesland vertreten sein.
Dies werden wir u.a. dadurch erreichen, dass wir iber
das klassische Versicherungsgeschift hinausgehen
und uns zum ,Nahversorger fir Finanz- und Versiche-
rungsdienstleistungen® weiterentwickeln. In unserem
neu entstechenden Dienstleistungszentrum mit rund
3.000 m* Nutzfliche werden wir — wie bei einem Arz-
tezentrum — eine Vielzahl von Dienstleistungen durch
Steuerberater, Rechtsanwalt, Finanzierungsexperten,
Immobilienmakler etc. anbieten.



Die Secura-Gruppe stehe aktuell vor einem Transfor-
mationsprozess: ,Das Unternchmen wurde 1998 ge-
grindet und kontinuierlich aufgebaut. Die Marke Secu-
ra wurde fix am Markt etabliert. Dies ist vor allem zu-
sammen mit starken Franchisepartnern gelungen. Wir
haben die Metamorphose vom Versicherungsmakler
zum Secura-Makler als umfassenden Dienstleister ein-
geleitet. Um das naher zu beschreiben: Der Secura-Mak-
ler definiert sich als Wegbegleiter des Kunden, welcher
Losungen fiir viele Dienstleistungsbediirfnisse des Kun-
den in saimtlichen Lebenssituationen anbietet.

Was schatzt Michael Herzhofer an seinem Beruf?
~Abwechslungsreiche Tatigkeiten und Herausforderun-
gen sind fir mich ein wichtiger Indikator fir eine erfiil-
lende berufliche Tatigkeit. All dies habe ich in der Secu-
ra-Gruppe gefunden. Menschen gegen existentielle Risi-
ken abzusichern — mitzuhelfen, Vermogen aufzubauen -
helfen, fir die Pension vorzusorgen. Kann es einen scho-
neren Beruf geben?*

Das Erfolgsrezept der Secura-Makler sieht er vor al-
lem darin, ,,dass sie dem Kunden aktiv zuhoren und sei-
ne Bediirfnisse ermitteln, ihm quasi Losungskonzepte
nicht nur im Versicherungsbereich, sondern auch z.B.
im Thema Mobilitit (Automiete und Leasing) anbie-
ten. Weiters ist der Secura-Makler in grofem Mafe ein
Riskmanager. Er ermittelt das Risiko, die Eintrittswahr-
scheinlichkeit und die Auswirkung. Basierend auf die-
sen Daten werden dann von unserem Backoffice maf3-
geschneiderte Deckungskonzepte erarbeitet

Die Zielgruppe der Secura-Gruppe liegt primir im
Privat- und KMU-Bereich. Der Anteil an Gewerbekun-
den betragt zirka 47%. ,In der Secura-Gruppe haben wir
fir unsere Franchisepartner eine Gewerbeabteilung im-
plementiert, die nach der entsprechenden Risikoanalyse
und Datenaufnahme der Makler ein professionelles De-
ckungskonzept fiirr den Kunden erstellt’; sagt Herzhofer.

Mit einer eigenen Leistungskarte und einem Kun-
denportal biete die Secura weitere Benefits: ,,Neben den
Serviceleistungen unserer Makler erhalten Secura-Card-
Kunden Preisnachlisse bzw. Vorteile bei ausgewéhlten
Partnerunternehmen, einen Rechtsservice, erweiterte
Schadenbearbeitung und den Zugang zu ihrem indivi-
duellen Kundenportal. Mit diesem hat der Kunde seine
Versicherungsangelegenheiten jederzeit online im
Blick. Vertrags-, Schadens- und Leistungsinformationen
sind jederzeit abrufbar. Zusitzlich ist eine sichere Kon-
taktaufnahme mit dem Secura-Makler und eine Scha-
denmeldung tiber das Portal moglich. Selbstsprechend
ist, dass wir Uber unser Kundenportal Usern auch den
direkten Abschluss von Versicherungsvertragen wie z.B.
Reiseversicherungen, Fahrradversicherungen etc. zu je-
dem beliebigen Zeitpunkt ermdglichen:

Von starken Benefits profitieren aber — so Herzhofer —
auch die Franchisepartner: ,Wir bieten ihnen einen um-
fassenden Service an. Von Marketing, Gewerbeabteilung,
Schadenabwicklung oder Antrag und Polizzierung wer-
den samtliche Bereiche fiir unsere Partner tbernommen.
Unsere Mitarbeiter im Backoffice sind top ausgebildet
und gehen in simtlichen Belangen die ,Extra-Meile® So-
mit kann sich der Secura-Makler voll auf seine Kernkom-
petenz — die Kundenberatung — fokussieren:

Steckbrief

Geburtsdatum: 23.10.1982

Meine Kunden schitzen an mir: meine Zuverldssigkeit

Personliche Starken: Flexibilitdt, Konsequenz,
Wissbegierigkeit

Personliche Schwichen: Ungeduld

Dieses Buch hat mich beeindruckt:

Tsunetomo Yamamoto: Hagakure — Der Weg des Samurai

Mein Lebensmotto:

Wenn du nicht lernen willst, kann dir keiner helfen. Wenn du

lernen willst, kann dich keiner aufhalten.

Meine Freizeit verbringe ich: iiberwiegend in der Natur

Auf meinem Nachtkastl liegt: ein Reisefiihrer von Apulien

Das kann ich nicht leiden:
wenn Termine nicht eingehalten werden

Welche Voraussetzungen braucht es, um Secura-Part-
ner zu werden? ,Wir legen besonderen Wert darauf, dass
unsere Franchisepartner unsere hohen ethischen Werte
teilen. Wir definieren uns nicht als Versicherungsmakler,
sondern als Secura-Makler. Dieser ist der Wegbegleiter des
Kunden, den er tiber den normalen Umfang hinaus in sei-
nen Lebenswelten mit Dienstleistungen versorgt und in
hochstem Mafe die Interessen des Kunden vertritt. Der
Kunde steht im Mittelpunkt unseres Wirkens:

Auch das Thema Mitarbeiterbindung sei Michael
Herzhofer wichtig: ,.In der Secura-Gruppe ist man nicht
nur Mitarbeiter, sondern Teil des Unternehmens. Wir
legen besonderen Wert darauf, dass Mitarbeiter mit ih-
ren Ideen aktiv auf die Geschiftsfihrung zukommen
und wir diese gemeinsam verwirklichen. Dabei sind wir
bestrebt, ein soziales und gutes Arbeitsklima zu leben.
Unsere Mitarbeiter profitieren auch von attraktiven
Corporate Benefits wie zB. Nachlisse beim Einkauf in
ausgesuchten Geschaften:

Als Partner von ,Safe 7“ und Mitglied im OVM profi-
tiere die Secura-Gruppe von Synergieeffekten: ,,Der Reiz
dieser Partnerschaften ist primir, dass man gemeinsam
grofe Projekte umsetzt und voranbringt. Im OVM finden
wir ein etabliertes Netzwerk von Praktikern fiir die >

Von Mag. Peter Kalab

Chefredakteur AssCompact
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Versicherungsvermittlung. Zusammen mit der Safe 7
setzten wir Softwareprojekte um, die unseren Mitgliedern
und Kunden zugutekommen. Als Beispiel fiir diese Syner-
gien ist unser vollstindig digitaler Beratungsprozess zu er-
wahnen. Die gesamte Beratungsstrecke ist in diesem bis
zur Unterschrift vollstindig papierlos:

Hat der Secura-Geschiftsfithrer ein personliches Er-
folgsrezept? ,,Das Berufsleben ist fiir mich ein stindiges
Lernen und ,,Offen-sein® fir Innovationen bzw. Verin-
derungen, sagt Michael Herzhofer, ,nur so kann man
als Unternehmen und auch als individuelle Person am
Markt erfolgreich bestehen’ Aus- und Weiterbildung
habe in der gesamten Gruppe hochste Prioritat: ,Als
Dienstleister sind unsere Mitarbeiter unser hochstes Ka-
pital. Deshalb bemithen wir uns neben breit gefacher-
ten Fortbildungsangeboten auch auf individuelle Be-

durfnisse einzelner Mitarbeiter einzugehen. Hierbei
werden in Mitarbeitergesprachen die Fortbildungserfor-
dernisse ermittelt und kdnnen dann umgesetzt werden.
Beziglich unserer Kooperationspartner bieten wir ganz
bequem einen ,Rundum-Fortbildungsservice“ an. Wir
organisieren stindig zentral vor Ort Kurse und dezen-
tral online die Teilnahme z.B. per Teams an neuen Fort-
bildungsmoglichkeiten:

Das schlechte Image der Branche hilt Michael Herz-
hofer fir ungerechtfertigt, personlich engagiert er sich
als Botschafter fur einen Imagewechsel: ,Ich bin mit
meinem Team seit letztem Jahr haufig in Schulen anzu-
treffen, wo ich aktiv den Schilern das Berufsbild des
Versicherungsmaklers nidherbringe. Hierbei ist mir be-
sonders wichtig, die Sinnhaftigkeit der Tatigkeit fur
Kunden zu erldutern. Es ist von grofter Wichtigkeit, sei-
ne Risikoabsicherung in kompetente Hinde zu legen™

Und Michael Herzhofer privat? ,Zur Regeneration
bin ich gerne mit meiner Familie in der Natur. Ich bin
ein grofer Italien-Fan und versuche in meiner Freizeit
diese schone Sprache zu lernen. Mittlerweile kann ich
mich schon etwas auf Italienisch verstindigen: .

Secura-Gruppe

Griindungsjahr: 1998

Standorte: Graz, Deutschlandsberg, Wies,
Eibiswald, Stainz, Waidring, Wien
Mitarbeiterzahl: 52

Kundenzahl: 29.000

3 Fragen an Michael Herzhofer

Sie sind seit Anfang 2024 neuer Obmann der AFPA.
Was motiviert Sie zu dieser Aufgabe, welche Ziele ha-
ben Sie sich dazu gesteckt?

Da in meiner beruflichen Laufbahn regulatorische
Themen eine grofSe Rolle spielen, ist fiir mich die Té-
tigkeit in der AFPA eine Moglichkeit, vom Reagieren
ins Agieren zu kommen. Mein Ziel ist es hierbei pri-
mar, natirlich die ausgezeichnete Arbeit meines Vor-
gangers und des gesamten AFPA Vorstandes fortzuset-
zen. Wir werden weiterhin versuchen, im Sinne unse-
rer Mitglieder und des gesamten Marktes fiir unsere
Branche relevante Themen auf europaischer Ebene
positiv zu beeinflussen.

Worin sehen Sie die wesentlichsten Aufgaben der
AFPA? Was sind die wichtigsten Prioritdten?

Primar ist die wesentliche Aufgabe der AFPA bei ent-
sprechenden  Gesetzgebungsprozessen —frihestmoglich
mitzuwirken und die notwendigen Impulse zu setzen.
Weiters sehen wir es als essenziell an, unsere Mitglieder di-
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rekt Giber regulatorische Neuerungen zu informieren und
ihnen somit die Moglichkeit zu geben, ihre Unternehmen
auf diese Neuerungen auszurichten bzw. vorzubereiten.

Ein wichtiges Ziel der europiischen Kommission ist
die Bewerkstelligung des Burokratieabbaues. Das ist ein
Thema, das nicht nur mir, sondern allen in unserer
Branche am Herzen liegt! Wir alle spiren taglich die
driickende Last von Regularien, welche auch zuneh-
mend bei unseren Kunden auf Unverstandnis stofSen. Es
ist hochste Zeit hier gegenzusteuern. Wir werden uns
dazu mit praktischen Beispielen fiir ,Smart Regulation®
einbringen, wobei uns wichtig ist, dass auch weiterhin
der Konsumentenschutz gegeben ist.

Was wiirden Sie sich von den Versicherern wiinschen,
wenn Sie drei Wiinsche frei hdtten?

Da wir sehr gute Partnerschaften zu den jeweiligen
Versicherungsunternehmen unterhalten, wiirde ich mir
wunschen, dass dies auch in Zukunft so bleibt und wir
weiterhin eine wertschitzende Partnerschaft pflegen. e



