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Erfolgreiche Gruppierungen

Es gibt in Osterreich mittlerweile einer Reihe von sehr erfolgreichen Maklergruppierungen. Wie
etwa die IGV, Safe 7,DIE Maklergruppe oder die G&O - Gruppe. Der VM hat deren Geschaftsfiihrer,
teilweise auch die Griinder, zur Struktur und maklerwirtschaftlichen Bedeutung befragt. In den
folgenden Interviews - wegen der Vergleichbarkeit wurden allen identische Fragen gestellt -

geben einen Uberblick iiber deren aktuellen Status und die Pldne.

Fiihrender Maklerverbund”

Die IGV Austria - Osterreichs fiihrender Maklerverbund - hat vor Kurzem einen ~weiflen Fleck” auf
der Landkarte beseitigt. Nunmehr ist die IGV auch in der Steiermark stark prasent. Uber die aktu-
elle Gesamtsituation sprach der VM mit dem Prasidenten der IGV, Anton Brenninger.

VM: Wie kam es zu dieser imposanten
Erweiterung in der Steiermark?
Brenninger: Wir haben lange mit steiri-
schen Maklern verhandelt und sind zu
einem guten Ende gekommen. Insgesamt
zwOlf steirische Versicherungsmakler
haben sich per Janner dieses Jahres be-
reit erklart, gemeinsam der IGV beizutre-
ten. Prasident der IGV Steiermark ist der
bundesweit bekannte Makler Helmut
Hochnegger. Wir sind damit mit insge-
samt 131 IGV-Unternehmen in Osterreich
als Maklerverbund vereinigt. Wir repra-
sentieren somit mehr als 400 Millionen
Euro an Pramienvolumen und haben
unsere fithrende Position als Maklerver-
bund gefestigt und ausgebaut

Welchen Strukturwandel sehen Sie in der
dsterreichischen Vermittlerszene?

Fusionen, Ubernahmen und unterschied-
lichste Formen der Kooperation zeigen,
dass die Maklerschaft auf die verschérften
Anforderungen intensiv reagiert. Es geht
um Kooperationen in der Ausbildung und
Weiterbildung, um die Entwicklung neuer
Produkte zusammen mit den Versiche-
rungsgesellschaften, um giinstige IKT-L6-
sungen und vieles mehr. Das alles sind at-
traktive Aspekte einer Mitgliedschaft bei
der IGV. Wir sehen in diesem Zusammen-
schluss eine echte Win-Win-Situation un-
ter befreundeten Partnern. Der kollegiale
und freundschaftliche Umgang sowie der
Expertenaustausch sind aus meiner Sicht
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ganz wichtige Griinde, warum die IGV so
erfolgreich ist. Das Biindeln von Ressour-
cen wird immer wichtiger, und wir zeigen
damit auch Verantwortung fiir die steigen-
den Herausforderungen, die beispielswei-
se nunmehr bei der Umsetzung der IDD auf
uns alle zukommen.

Wie sehen Sie die Mitgliederentwicklung
in der Zukunft?

Obwohl wir in der IGV ein sehr strenges
Aufnahmeverfahren haben, ist weiteres
Wachstum nicht ausgeschlossen. Im Ge-
genteil: Mit einer ausgepragten regio-
nalen Gliederung sind ein sehr direkter
Austausch von Expertise und eine indi-
viduelle Zusammenarbeit moglich. Un-
ter der Dachmarke IGV Austria werden
oOsterreichweit einheitliche Systeme der
Informationstechnologie und der Ver-
waltungsprogramme sowie Spezialpro-
dukte entwickelt.

Planen Sie in absehbarer Zeit den Ein-
stieg in den Salzburger Markt, also die
Motivation der Salzburger Kollegen, in
die IGV einzutreten und somit den letzten
weiflen Fleck auf der osterreichischen
Landkarte zu beseitigen?

Also das Land Salzburg ist in der IGV kein
weiler Fleck auf der Landkarte. Wir ha-
ben schon einige sehr gute und namhafte
Maklerkollegen aus Salzburg in der IGV
Austria. Diese sind allerdings derzeit in
der IGV West und in der IGV Mitte behei-

matet. Und natiirlich ist es nicht auszu-
schlieRen, auch irgendwann iiber eine
IGV Salzburg nachzudenken und diese
auch in der IGV zu installieren. Aller-
dings, und das ist mir sehr wichtig zu
erwdhnen, haben wir derzeit durch die
Eingliederung der IGV Steiermark keine
Ressourcen frei, um gleichzeitig eine IGV
Salzburg zu installieren.

Und ich denke, dass in erster Linie Qualitat
vor Quantitdt gehen sollte. Dafiir ist die
IGV bei den Partnern bekannt, und dabei
sollte es auch bleiben. Schnellschiisse sind
nicht im Sinne der IGV. |

Anton Brenninger: , Qualitat
geht vor Quantitat.”
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Das Leben kann so

einfach sein

Visionen als Maklererfolg

Fiir die Maklergruppe g&o GesmbH hat Geschaftsfiihrer Ing Mag. Herbert Orasche Stellung genommen.

VM: Wann ist es zu dieser Kooperations-
plattform gekommen?

Orasche: Bevor wir im Herbst 2013 die
g&o GmbH griindeten, kannten Walter
Gandler und ich uns bereits seit eini-
gen Jahren. Jeder von uns war als
Versicherungsmakler erfolgreich und
hatte ein eigenes Unternehmen aufge-
baut - mit unterschiedlichen Schwer-
punkten. Aus der Zusammenarbeit bei
verschiedenen Fachprojekten heraus
entstand die Idee, noch enger zusam-
menzuarbeiten und Synergien zu nut-
zen. Manche Projekte waren und sind
als Einzelmakler nicht umzusetzen,
gemeinsam aber sind die Anforderun-

gen zu meistern.

Was sind die wichtigsten Intentionen?
Die Eigenstandigkeit jedes einzelnen g&o-
Mitglieds bleibt erhalten und ist eine wich-
tige Saule unserer Gruppierung. Jeder Ver-
sicherungsmakler hat seine Starken und
kann bzw. soll seine Erfahrungen und sein
Wissen in die Gruppe einbringen. Gemein-
sam wollen wir uns stdndig weiterent-
wickeln, da auch die Branche keinen Still-
stand zuldsst - Stichwort Digitalisierung.
Der Slogan ,Unsere Visionen sind Ihr
Erfolg” wird tagtdglich gelebt. Die Opti-
mierung der EDV-Systeme und Organisa-
tionsabldufe ist selbstverstandlich und fiir
jeden unserer Partner ein echter Gewinn -
gemeinsame Datenbank, Telefonanlage,
papierloses Biiro u.v.m.

Die gemeinsame Kommunikationsplatt-
form - das g&o Intranet - ermdglicht den
Erfahrungs- und Wissensaustausch unter-
einander. Dariiber hinaus gibt es dreimal
im Jahr ein g&o-Treffen sowie ein g&o-
Schulungsprogramm zum Zweck der Wei-
terbildung und Wissensvermittlung.

Mittlerweile hat die g&o Gruppe eine viel-
faltige und hochst attraktive Produkt-
palette, da wir fiir die Versicherungsunter-
nehmen ein ernstzunehmender Partner
geworden sind. Die Spartenverantwortli-
chen treffen einander 6-mal im Jahr, um
die bestehenden g&o-Konzepte zu opti-
mieren bzw. neue zu besprechen und
gestalten. All diese Bemiihungen haben
ein Ziel: innovative und leistungsstarke

Alle nétigen Lizenzgebuhren sind vertraglich geregelt.
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Versicherungskonzepte fiir den Endkun-
den zu gestalten.

Durch den gemeinsamen Auftritt am
Markt kann der einzelne Makler neue
Geschéftsfelder erschlieRen - die Ex-
perten der g&o Gruppe unterstiitzen
ihn dabei.

Zusammengefasst sind unsere Inten-
tionen daher: Erhalt der Eigenstandig-
keit unserer Kooperationspartner, Kos-
tenersparnis und Ertragssteigerung,
attraktive Produkte, Innovation und
Digitalisierung, Professionalitdit und

Erfahrungsaustausch.

Wie viele Mitglieder hat die g&o Gruppe
derzeit, und welches Primienvolumen

wird aktuell betreut? Wie ist die regiona-
le Verteilung?

Derzeit besteht die g&o Gruppe aus 33 Mit-
gliedern mit einem Pramienvolumen von
etwa 95 Millionen Euro. Die meisten unse-
rer Kooperationspartner kommen aus dem
Bundesland Salzburg, im vergangenen
Jahr konnten aber auch Partner aus Ober-
Osterreich und Tirol von unseren Ideen
iiberzeugt werden. Ziel war und ist es ja,
die grof3te Maklerorganisation Westoster-
reichs zu sein. 2016 lag der Schwerpunkt
daher auf Zuwachs - unser Ziel von 30
Maklerpartnern haben wir erreicht.

2017 wollen wir uns auf die Optimierung der
internen Prozesse konzentrieren und die
bestehenden Makler optimal betreuen. H

die grofte Maklerorganisa-
tion Westésterreichs sein.”
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