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VERSICHERUNG

Compliance ist das neue Tagesgeschaft!

Teil 1: Wie Finanz- und Versicherungsberater die Regulierungs-
flut, technische Hausaufgaben meistern und die Schlagkraft im
Schadensfall erhohen.

Die Regeldichte im Finanz- und Versicherungsvertrieb wdchst seit Jabren. Aber die Kleinen (KMU) trifft sie iiberproportio-
nal stark. Was friiher mit gesundem Hausverstand und einem ordentlichen Aktenordner zu bewdltigen war, verlangt heute
strukturierte Prozesse, juristisch saubere Dokumente und eine digitale Betriebsorganisation, die Ausfille und Cybervorfille
antiziptert und Betriebsunterbrechungen und Datenfliisse verhindert. Das beginnt schon im Erstkontakt: Wer seine Rolle
als Makler oder Agent nicht klar und nachweisbar offenlegt, inklusive GISA-Nummer und Registerangaben, riskiert bereits
vor der eigentlichen Beratung juristische Stolpersteine. Denn das verlangen Gewerbeordnung und IDD-Umsetzung. Nicht

als theoretische Pflicht, sondern als (von der Aufsicht) leicht tiberpriifbare Praxis. Das beginnt bei den Informationen auf
Flyer, Webseite oder in E-Mail-FufSzetlen und ganz besonders bei der Erstinformation im Kundengesprdch. Auslassungen
oder missverstandliche Statusangaben konnen handfeste Sanktionen nach sich ziehen.

eigentliche Kir: Wiinsche-/BedurfnisTest, Geeig-

netheit — bei Versicherungsanlageprodukten -
und eine durchgingige Beratungsdokumentation. Ge-
nau hier zeigen sich in der tiglichen Beratungspraxis
oftmals die grofften Herausforderungen, weil viele Ge-
spriche mehrstufig sind und sich tber Telefon, E-Mail
und personliche Termine erstrecken konnen. Wird da-
bei nicht jedes entscheidungsrelevante Element sauber
festgehalten — etwa welche Alternativen besprochen,
welche Risiken erklart und welche Vorschlige bewusst
abgelehnt wurden — entsteht ein Beweisproblem, sobald
ein Schaden eintritt oder eine Beschwerde folgt. Seit
Jahren warnen Experten und vor allem Rechtsanwilte,
dass man ohne korrekte Dokumentation nicht in der
Lage ist, sich gegen unbegriindete Anschuldigungen ei-
ner Fehlberatung zu verteidigen, sich also nicht freibe-
weisen konne. Hier kann eine digitale Beratungsstrecke
mit Pflichtfeldern, etc. das Risiko entsprechend reduzie-
ren. Wie soll das ein KMU alleine stemmen?

Der Moment der Wahrheit kommt ohnehin im
Schadensfall. Hier zdhlt dann auf Kundenseite nicht
mehr der Produktvergleich oder Preis, sondern die
Durchsetzungskraft des Vermittlers, um dem Kunden
optimal zu helfen. Kleine Biiros empfinden sich an die-
ser Stelle oft als David gegen Goliath, und zwar nicht,
weil Versicherer per se unwillig waren, sondern weil auf
der Gegenseite juristische Spezialteams und eingespiel-
te Routinen bestimmte Entscheidungen vorschlagen.
Groflere Maklerhauser und Verbtinde haben fiir diesen
Fall oft eine eigene Schaden-/Rechtsabteilung, die Fris-
ten und Nachweise minutiés managt, Argumentations-
linien strukturiert und medizinische oder technische
Gutachten gezielt beizieht. Im ,Konfliktfall* greift sie
angemessen ein und schligt Mafinahmen zur ,,Konflikt-
losung® vor. Im Bedarfsfall wird das Problem an eine

S obald die Statusklarheit hergestellt ist, beginnt die
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obere Fithrungsebene hocheskaliert. Dieses professio-
nelle Vorgehen — samt glaubhafter Andeutung einer
Umdeckung eines relevanten Bestands — erhéht in der
Praxis oft die Kompromiss- und Kulanzbereitschaft.

Profi-Abteilungen in Verbtinden verhandeln opti-
male Bedingungen mit den Produktanbietern, fithren
Vergleiche durch, standardisieren Prozesse und reduzie-
ren Durchlaufzeiten. Das steigert die Leistungsqualitat
und damit die Kundenzufriedenheit.




Fir immer mehr KMU heifft das: Entweder sie
schliefen sich einem Verbund mit juristisch betreuter
Schadenstrecke, Eskalationslogik und direkten An-
sprechpartnern an. Oder mehrere kleine Biiros koope-
rieren regional und teilen sich die Kosten eines Scha-
denkoordinators oder einer Rechtskanzlei. Das Ziel ist,
Know-how und Schlagkraft zu erhohen, aber zu Kosten,
die auch fiir Kleinstbetriebe tragbar sind, um mit gro-
Ben Marktteilnehmern mithalten zu konnen.

Kooperation statt Einzelkdmpfertum!

Die oben erwihnten Vorgaben lassen nur einen
Schluss zu: Die Einzelkimpfer haben auf Dauer kaum
Zukunft. Kooperationen schaffen Vorteile — egal ob
tiber Maklerverbund mit gepriften Produkten, vor-
justierten Beratungs- und Schadenstrecken, sicherer
Infrastruktur und juristischem Support oder tber lo-
sere regionale Kooperationen, bei denen etwa die Kos-
ten fir Biro und Mitarbeiter, gemeinsame Software-
Lizenzen, Rechtskanzlei oder IT-Security-Partner ge-
teilt werden. Das spart nicht nur die Kosten, sondern
erhoht auch die Sicherheit: Im Ernstfall weif§ jeder so-
fort, was zu tun ist.

Eine Alternative zu einem Verbund konnen Okosyste-
me sein. Ein herausragendes Beispiel ist das neugegrinde-
te Secura Dienstleistungszentrum in Deutschlandsberg.

Der funfstockige ,Consulting Tower“ mit tber
3.000 m? bietet modernste Infrastruktur, Seminarraum
und E-Ladestationen. Eingemietet sind Versicherungs-
und Kreditmakler, Steuerberater, Rechtsanwalte und
Mietwagenanbieter.

Das Konzept: Kunden finden alle wichtigen Finanz-
und Versicherungsdienstleistungen an einem Ort. Vom
Versicherungsabschluss tiber Kreditberatung bis zur
Rechtsunterstiitzung. Gerade in lindlichen Regionen,
in denen klassische Infrastruktur (Bank, Geschafte, Post
etc.) verschwindet, bietet so ein ,,One-Stop-Shop* kurze
Wege und fungiert als moderner Nahversorger fiir zen-
trale Dienstleistungen.

Ausblick auf DSGVO, DORA, NIS2, Kl und
bald FiDA

Verscharft wird die oben beschriebene Situation —
besonders fiir Kleinunternehmen — durch einen weite-
ren Faktor, der in den letzten Jahren massiv an Bedeu-
tung gewonnen hat: Der sichere und verantwortungs-
volle Umgang mit Daten sowie die digitale Wider-
standsfahigkeit. Genau hier setzt die EU mit einer wach-
senden Zahl an Richtlinien und Verordnungen an.

Was grofle Unternehmen dank eigener Compliance-
Abteilungen bewiltigen konnen, wird fiir Kleinbetrie-
be schnell zu einer kaum zu stemmenden Herausforde-
rung. Was hier auf die Berater und Vermittler zu-
kommyt, erfahren Sie im néchsten Fachbeitrag in der
Mai-Ausgabe des AssCompacts. .

Was rit Michael Herzhofer,
AFPA-Obmann und Geschiftsfiihrer der
Secura?

Die oben skizzierte Entwicklung

bedeutet besonders fiir kleine Be-

triebe vor allem eines: Aktiv wer-
den, Partnerschaften suchen oder
sich bestehenden Strukturen an-
schlief3en. Nur so bleibt man in
Zeiten der digitalen Transformati-
on wettbewerbsfahig.

Auf europdischer Ebene bringt

sich AFPA aktiv in die Verhandlun-

gen zur Umsetzung von Open In-

surance und Open Finance ein und

setzt sich fiir ein ,,level playing field* ein, also gleiche Re-

geln fiir alle Marktteilnehmer, unabhangig von Gréfie oder

Vertriebsweg.

Gemeinsam mit dem europdischen Partnerverband FECIF
arbeitet AFPA daran, EU-Regulierungen verhaltnismafig
zu gestalten. Etwa durch vereinfachte Berichterstattung,
digitale Entbiirokratisierung und Erleichterungen beson-
ders fiir kleinere Unternehmen. Bei der KI-Regulierung
drdangen wir auf einen risikobasierten und zugleich ange-
messenen Ansatz, damit eine vielfdltige Beratungsland-
schaft erhalten bleibt, zum Wohle unserer Kunden. In Os-
terreich setzen wir uns fiir eine Starkung der privaten und
betriebliche Vorsorge ein, etwa durch steuerliche Anreize
und zukunftsfahige Férdermodelle.

Mehr {iber AFPA erfahren Sie auf https://www.afpa.at/cms

Den Flyer iiber die Okosystem-Studie finden Sie unter

Von Rechtsanwalt Mag. Stephan Novotny

Stephan Novotny ist ein auf Versicherungs- und Daten-
schutzrecht spezialisierter Anwalt, der seit mehr als 15
Jahren mit eigener Kanzlei in Wien und auch als
AFPA-Lotse tatig ist.
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