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AssCompact Gewerbe-Roundtable 2025 -
Expertenrunde zu nachhaltigen Losungen
fir komplexe Gewerberisiken

someler ein. J’)d zwer lmm " h ider Lz qu:‘ absagen mi

de lebbaft und aufschlussreich zum Thema hhaltige Losungen fiir /(fmnph

besetzte Teilnehmerfeld, bestebend aus fiibrenden Experten der Gewerbe- und Industrrev
und Versichererse m beleuchtete die z
orientierte Ristkobewaltigung.

“ Das hm hkardatig
'hw ung von Makler-
entralen To dos der Branche und erirterte Lésungsansatze fiir etne zukunfis-

Keynote zur aktuellen Situation in
der Gewerbeversicherung

auf eine qualifizierte Risikobewertung, sodass Berater
kiinftig mehr gefordert sind, die Kunden intensiver zu be-
gleiten. Waghubinger formulierte es so: ,Jene Berater, die

Vor dem Start der Diskussion stand einleitend eine  wirklich verstehen, die Kunden professionell zu begleiten

Keynote von AssCompact Herausgeber Franz Waghubin-
ger am Programm. Er behandelte eindriicklich die verin-
derten Rahmenbedingungen in der Gewerbeversiche-
rung — insbesondere aus der Sicht der Makler. Er erklirte,
dass laut Versicherungsgesellschaften das bisherige Prami-
en- und Risikoniveau nicht mehr zu halten ist. Seiner Aus-
sage zufolge legen Versicherer mittlerweile verstirke Wert

— z. B. bei der Risikobewertung — werden einen entschei-
denden Wettbewerbsvorteil haben®

Er erlduterte, dass viele Versicherer ihre Risiken all-
gemein durchforsten, wobei Beteiligungen und spezifi-
sche Branchen besonders ins Visier geraten. Dabei zeige
sich zunehmend, dass bestimmte Risikobereiche entwe-
der gar nicht oder nur unter véllig gednderten Rahmen-

bedingungen angeboten wiirden. ,Ein Betrieb, der jah-
relang ohne Schaden lief, kann plotzlich als unglaublich
hohes Risiko eingestuft werden® Die Macht der Un-
derwriter und Schadenchefs sowie der Einfluss der
Rickversicherer wurden als zentrale Faktoren hervorge-
hoben, die den aktuellen Markt mafSgeblich pragen.
Waghubinger wies zudem auf die praktischen
Schwierigkeiten im tiglichen Geschift hin. Er kritisier-
te die teilweise mangelnde Erreichbarkeit von An-
sprechpartnern bei Versicherern, die auch tber die néti-
ge Entscheidungskompetenz verfiigen. Es ist auch ein
Problem, wenn man mit ,anonymen® Bearbeitern zu
tun har und keinen direkten Ansprechpartner mit den
notwendigen Befugnissen hat. Aus Waghubingers Sicht
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besteht im Moment auch die generelle Tendenz, indivi-
duelle Losungen vorschnell abzulehnen, wenn Reizthe-
men wie ,Holzrisiko“ im Spiel sind. Hier fehle ihm
dann oft ein genaueres Hinschauen bzw. Kommunikati-
on. Ein weiterer Grund seien auch etwa Zeichnungsver-
bote fiir bestimmte Risiken. Waghubinger habe aus Ver-
sichererkreisen gehort, dass Underwriter bestimmre Ri-
siken schon darstellen konnen, jedoch von Entscheider-
ebenen dariiber bestimmte Risiken ausgeschlossen wer-
den. Weiters machte er unmissverstindlich klar: ,Die
endlosen Erledigungszeiten und die oft schwer nach-
vollziehbaren Sachverstindigenergebnisse setzen Mak-
ler enorm unter Druck Er stellte fest, dass viele Berater
in der Rolle eines reinen Vermittlers agieren, obwohl sie
langst auch als Risikoberater auftreten miissten.

Zu den zukinfrigen Aufgaben der Makler zihlte
Waghubinger, dass sie Problembereiche rechtzeitig und
klar ansprechen und den Kunden die Situation glaubhaft
vermitteln missen. Wer darauf hofft, dass sich die Lage
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von selbst beruhigt, diirfte sich tauschen. So wie friiher
wird es nicht mehr warnte er. Er betonte, dass Makler
kiinftig bei der Erstellung von Risikoberichten unterstiit-
zen sollen. Ein zusatzlicher Aufwand sei, dass mittlerwei-
le Makler aktiv nach Beteiligungen suchen miissen, um
Geschift entsprechend ,unterzukriegen® Dabei sei ein
deutlich erhéhter birokratischer Aufwand zu erwarten,
den man jedoch als Investition in die eigene Kompetenz
ansehen miisse. Seiner Meinung nach diirfe das Motto
nicht mehr lauten: ,Das sitzen wir schon aus® sondern es
sei notwendig, mit den Kunden Klartext zu sprechen und
die Situation aktiv anzugehen, Risiken als solche frihzei-
tig zu erkennen und darauf zu reagieren.

Aus Kundensicht miisse klar sein, dass der Marke
sich in diese Richtung entwickelt und es nicht zu erwar-
ten ist, dass sich das wieder dindern wird. Weiters ist
auch damit zu rechnen, dass gewisse Risikobereiche in
Zukunft unversichert bleiben miissen. Hier sei es be-
sonders wichtig, z. B. durch Risikopravention das Risiko
zumindest zu minimieren. Waghubinger wies darauf
hin, dass fehlender Versicherungsschutz zu Problemen
bei der Finanzierung fithren konne und dass ein aktives
Risikomanagement, auch im Mittelstand, unabdingbar
sei. Dabei dominierten Themen wie Preissteigerungen,
Inflation, Lieferkettenproblematik und Rohstoffknapp-
heit zunehmend und stellten traditionelle Versiche-
rungsrisiken in den Schatten.

AbschlieBend eroffnete er auch neue Perspektiven:
Makler, die sich zum Risk Manager oder Unterneh-
mensberater weiterqualifizieren, konnten sich als Ex-
perten im aktiven Risikomanagement profilieren. Er
fasste zusammen: ,Vermitteln alleine wird in Zukunft
nicht mehr ausreichen — wer seinen Kunden bei der  »
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Risikoerfassung begleiten will, muss auch Risiken
aktiv managen! Damit stellte er die Weichen fir ein
neues Selbstverstindnis der Versicherungsmakler in der
Gewerbeversicherung. Abgesehen davon forderte er
auch die Versicherungswirtschaft auf, ihrer gesellschaft-
lichen Verantwortung nachzukommen und Risikoaus-
gleich zu betreiben - heift, auch einmal etwas ,schlech-
tere® Risiken zu zeichnen — wenn auch mit einem hohe-
ren Preis. Einfach nur abzulehnen, ist fiir die gesamte
Branche nicht zielfiithrend.

Présentation der Ergebnisse der AssCompact
Kurzumfrage zum Thema Gewerbeversicherung

Im Anschluss an seinen Vortrag prasentierte Franz
Waghubinger Ergebnisse aus einer AssCompact Kurzum-
frage unter Versicherungsmaklerinnen und -maklern zum
Thema Gewerbeversicherung. Die professionelle Versiche-
rung von Gewerbe und Industrie zahle zu den Kernkom-
petenzen Gsterreichischer Versicherungsmakler. Gleichzei-
tig stellen die aktuellen wirtschaftlichen Rahmenbedin-
gungen sowohl Versicherer als auch Makler vor grofse He-
rausforderungen. Die aktuelle Umfrage hat zentrale Pro-
blembereiche und Entwicklungen aufgezeigt.

Mehr als 73% der befragten Makler berichteten von
Einsparungen bei ihren Gewerbekunden - sei es durch
Primienreduktionen, die Reduktion von Versicherungs-
umfingen oder sogar Vertragskiindigungen. Der stei-
gende Kostendruck und die verstarkte Prifung der Ver-
sicherungsumfinge durch die Kunden wirken sich da-
bei direkt auf die Primiengestaltung aus. Gleichzeitig
werden zunehmend strenge Zeichnungsrichtlinien und
hohe Anforderungen an die Risikoverbesserung gefor-
dert, was Risiken in Bereichen wie Holz, Recycling oder
Cyber schwer versicherbar macht.

Die Umfrage ergab zudem, dass die Mehrheit der
Makler spiirbare Pramienerh6hungen sowie verzogerte
Schadenregulierungen erlebt — ein Umstand, der durch
Personalmangel bei den Versicherern zusatzlich ver-
schirft wird. Uber 57% der Befragten beobachten ver-
mehrt Ablehnungen, wihrend mehr als 60% steigende
Auflagen melden, die ihre Kunden hiufig nicht erfiillen
konnen. Zudem bewerten 58% die Suche nach qualifi-
zierten Mitarbeitern im Gewerbeversicherungsgeschift
als ,schr schwierig bis unmoglich

Ein weiterer wesentlicher Punkt ist der zunehmende
Druck seitens der Versicherer: 83% der Makler geben
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an, moderaten bis starken Druck zu erleben, Risiken
durch zusitzliche Mafnahmen oder Reportings zu ver-
bessern. In den offenen Antworten kristallisierte sich
klar heraus, dass vor allem der direkte Kontakt zu Ent-
scheidern bzw. Underwritern bei komplexen Geschafts-
fallen als notwendig erachtet wird.

Die Ergebnisse der Umfrage machen deutlich: Ange-
sichts der komplexen Risikolandschaft und der aktuel-
len wirtschaftlichen Herausforderungen sind mehr
Fachwissen, kreative Losungen und engere Abstim-
mung zwischen Maklern und Versicherern erforderlich.
Nur so kénnen die Anspriiche der Kunden und die An-
forderungen des Marktes nachhaltig erfiillt werden.

Diskussion

Die Diskussion startete mit dem Thema Risikoma-
nagement. Ein wesentliches Problem dabei liege laut
den Teilnehmern des Roundtables in der Diskrepanz
zwischen den Anforderungen der Versicherer und der
Umsetzung durch die Kunden. Oftmals zégern Kunden,
empfohlene Maffnahmen, wie etwa im Brandschutz, zu
ergreifen und reagieren erst, wenn eine Versicherungs-
kiindigung droht. Diese Zuriickhaltung kann darauf zu-
rickgefithrt werden, dass Kunden die Notwendigkeit
umfassender Mafnahmen hiufig nicht erkennen oder
diese als iberzogen im Vergleich zu behardlichen An-
forderungen wahrnehmen. Fiir Versicherer ist dies he-
rausfordernd, da sie prizise Risikobewertungen vorneh-
men und effektive Mafnahmen zur Risikominimierung
vorschlagen missen. Wenn Kunden diese Vorschlige
ignorieren, wird es schwierig, die Risiken addquat zu
versichern. Dies erfordert von den Versicherern eine fle-
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xible Herangehensweise, um den Kunden den Mehr-
wert von Risikominderungsmafnahmen zu verdeutli-
chen und sie zur proaktiven Umsetzung zu motivieren.

Versicherungsmakler sind in der Rolle des Vermitt-
lers zwischen den technischen Anforderungen der Ver-
sicherer und den Erwartungen der Kunden. Sie missen
sicherstellen, dass die Kunden die vorgeschlagenen
Mafnahmen verstehen und deren Relevanz erkennen.
Makler sind gefordert, den Mehrwert von Risikomana-
gementmafinahmen klar zu kommunizieren und die
Kunden von deren langfristigen Vorteilen zu iberzeu-
gen. Dies kann schwierig sein, wenn Kunden die MaR-
nahmen als kostspielig oder zeitaufwendig empfinden.

Ein weiterer zentraler Diskussionspunkt war die Risi-
koverbesserung durch eine verstirkte Zusammenarbeit
zwischen Maklern, Kunden und Versicherern. Die Teilneh-
mer waren sich einig, dass eine erfolgreiche Absicherung
nur gelingen kann, wenn alle Beteiligten ein gemeinsames
Interesse daran haben, Risiken zu minimieren. Haufig be-
stehen Missverstindnisse hinsichtlich der Anforderungen
der Versicherer. Wahrend behérdliche Vorgaben in erster
Linie den Umwelt- und Personenschutz betreffen, fokus-
sieren sich Versicherer zusatzlich auf den Schutz von Sach-
werten und Vermogen. Diese unterschiedliche Herange-
hensweise fihrt gelegentlich zu Widerstinden bei Kun-
den, die nicht nachvollziechen kénnen, warum zusatzliche
MaBnahmen erforderlich sind.

Besonders hervorgehoben wurde die Bedeutung indi-
vidueller Risikoanalysen, da sich betriebliche Strukturen
und Gefahrenpotenziale stark unterscheiden. Versicherer
miissen in engem Austausch mit ihren Kunden stehen,
um mafigeschneiderte Losungen zu erarbeiten, die so-
wohl den betrieblichen Anforderungen als auch den ver-
sicherungstechnischen Notwendigkeiten gerecht wer-
den. Moderne Technologien und datenbasierte Analysen
ermoglichen es, effizientere und individuellere Risikobe-
wertungen durchzufiithren, die den tatsichlichen Bedin-
gungen des Kundenumfelds besser angepasst sind.

Preisgestaltung und Wettbewerbsdruck — Balance
zwischen Wirtschaftlichkeit und Kundennutzen

Auch die Preisgestaltung in der Versicherungsbran-
che wurde diskutiert. Ein wesentlicher Punkt der Dis-
kussion war die Wahrnehmung, dass die Preise sogar oft
zu niedrig angesetzt sind. Diese Preisgestaltung sei aus
Maklersicht primar dem intensiven Druck fiir Versiche-
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rer geschuldet, Marktanteile zu gewinnen. Gesellschaf
ten stehen vor dem Problem, eine Balance zwischen
wettbewerbsfahigen Preisen und der finanziellen Stabi-
litat ihrer Unternehmen zu finden. Der Druck, Markt-
anteile zu sichern, kann dazu fithren, dass Versicherer
gezwungen sind, ihre Produkte zu Preisen >

Statements

~immer mehr Kunden und Geschéftspartner legen Wert

auf Nachhaltigkeit. Die Nutzung von nachhaltigen Ver-
sicherungen signalisiert Verantwortungsbewusstsein
und Innovationskraft.”

Christian Haimburger

JAls Makler wiinscht man sich Versicherer mit der Be-
reitschaft, Risiken zu tragen.”
Akad. Vkfm. Peter Schernthaner

,Die dynamische Verdnderung von Risiken fiir Gewer-
betreibende wird Makler wie Versicherer in Zukunft
deutlich mehr fordern als in der Vergangenheit.”
Patrick Rechberger, MSc, MBA

»Modulare Produkte und Services sichern individuelle
Risiken von Gewerbebetrieben bestmdglich ab.”
Dr. Christoph Zauner

.INachhaltige Lésungen fiir komplexe Gewerberisiken
zu finden, ist seit langer Zeit ein Thema. Die Anforde-
rungen in der Beratung nehmen massiv zu und verlan-
gen individuellere und nachhaltigere Konzepte.*
Mario Mukenschnabel

.Prézise Erfassung, MaBnahmen zur Pravention und
kundengerechte Versicherungslosungen — eine grol3e
Herausforderung im KMU-Bereich*

Akad.Vkfm., Akad.FDL Albert Gutmann

.Im Gewerbegeschéft sollte jede/r Makler/In sattelfest
sein — vorzugsweise sich auf ein(ige) Gewerbe(arten)
spezialisieren.*

Martin J. Wienerroither
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anzubieten, die moglicherweise nicht alle Risiken
ausreichend abdecken. Langfristig konnte dies die fi-
nanzielle Gesundheit der Versicherer gefihrden, insbe-
sondere bei unerwartet hohen Schadenfillen.

Auf der anderen Seite stehen Versicherungsmakler
vor der Herausforderung, ihren Kunden das beste Preis-
Leistungs-Verhiltnis zu bieten. Mit der zunehmenden
Transparenz der Preise im Internet tendieren Kunden
dazu, ihre Entscheidungen hauptsachlich auf die Kosten
zu stlitzen, oft ohne die Qualitdt und den Mehrwert der
angebotenen Produkte vollstindig zu verstehen. Dies er-
fordert von den Maklern eine intensive Beratung und
Aufklirung, um den Kunden den tatsichlichen Wert

der Produkte niherzubringen.

Die Teilnehmer des
AssCompact Roundtables:

Moderator: AssCompact Herausgeber

Franz Waghubinger

Dr. Christoph Zauner (Generali Versicherung AG)
Christian Haimburger (DONAU Versicherung AG)
Akad. Vkfm. Peter Schernthaner

(EFM Versicherungsmakler AG)

Patrick Rechberger MSc, MBA

(ERGO Versicherung AG)

Mario Mukenschnabel

(GGW Versicherungsmakler GmbH)

Akad.Vkfm., Akad.FDL Albert Gutmann

(IGV, bestpoint Versicherungsmakler GmbH)
Ing. Alexander Punzl (OVM)

Martin J. Wienerroither (Fachgruppe der

NG Versicherungsmakler / Kanzlei Wienerroither)
Ing. Florian TrauBnig MBA (Koban Siidvers GmbH)
Mag. (FH) Thoma Wild

(Niederdsterreichische Versicherung AG)

Manuel Hausler (MARKEL Holdings GmbH)

Roman Reithofer (Wiener Stadtische Versicherung AG)
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Ein Losungsansatz, um diesen Herausforderungen zu
begegnen, wire laut den Teilnehmern des Roundtable, ei-
ne verstirkte Kommunikation des Mehrwerts von Versi-
cherungsprodukten. Das konnte dazu beitragen, den Fo-
kus der Kunden von reinen Preisvergleichen auf die Qua-
litit der Deckungen zu lenken. Versicherer konnten durch
den Einsatz von Technologien und datengetriebenen An-
satzen effizientere und individuellere Tarife entwickeln,
die den tatsichlichen Risiken besser gerecht werden. Sol-
che Ansitze konnten nicht nur die Wettbewerbsfahigkeit
erhohen, sondern auch das Vertrauen der Kunden starken.

Regulatorische Herausforderungen & Compliance

Ein weiteres kontrovers diskutiertes Thema waren
die steigenden regulatorischen Anforderungen. Die
Teilnehmer sind sich einig: Die zunehmenden regulato-
rischen Anforderungen, insbesondere von der Europai-
schen Union, stellen sowohl Versicherer als auch Versi-
cherungsmakler vor erhebliche Schwierigkeiten. Diese
Vorschriften sind zwar notwendig, um rechtliche Si-
cherheit zu gewihrleisten, fuhren jedoch zu einem er-
hohten administrativen Aufwand.

Fiir die Versicherer besteht das Problem hauptsach-
lich in der Umsetzung und Einhaltung dieser vielfilti-
gen Vorschriften. Dies beansprucht sowohl zeitliche als
auch personelle Ressourcen und kann die Effizienz der
Versicherungsunternehmen beeintrachtigen.

Ein wichtiger Kritikpunkt war die Einschrankung der
Entscheidungsfreiheit der Underwriter durch regulatori-
sche Vorgaben. Diese Einschrinkungen fiihren oft zu stan-
dardisierten Prozessen, wodurch der direkte Dialog mit
Maklern erschwert wird. Makler aufferten die Sorge, dass
Underwriter sich oft hinter diesen Prozessen ,verstecken®
was den individuellen Austausch behindert und die Bear-
beitung spezifischer Risiken erschwert. Die Teilnehmer
betonten, dass ein direkter Kontakt mit Underwritern ge-
fordert werden sollte, um spezifische Risikosituationen
besser zu verstehen und mafigeschneiderte Losungen zu
entwickeln. Durch eine intensivere Kommunikation
konnte sowohl die Qualitdt der Risikobewertung verbes-
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sert als auch das Vertrauen der Kunden gestirke werden.

Was die Informationsvermittlung an die Kunden be-
trifft, miissen Versicherungsmakler die komplexen regu-
latorischen Anforderungen und ihre Auswirkungen auf
Versicherungsprodukte klar kommunizieren. Dies wird
erschwert durch die stindige Aktualisierung und Erwei-
terung der Vorschriften, was es schwierig machr, stets ak-
tuelle Informationen bereitzustellen.

Eine engere Zusammenarbeit und ein offener Dialog
zwischen Versicherern, Maklern und Regulierungsbehor-
den sind entscheidend, um die Anforderungen effizient
zu integrieren und gleichzeitig die Wettbewerbsfihigkeit
zu erhalten. Investitionen in neue Technologien und au-
tomatisierte Prozesse kénnten den administrativen Auf
wand verringern. Dartiber hinaus ist die kontinuierliche
Schulung und Weiterbildung-der Mitarbeiter essenziell,
um sicherzustellen, dass alle Beteiligten mit den neuesten
regulatorischen Aufgaben vertraut sind.

Individuelle Risikoanalysen - Schliissel zu
passgenauen Versicherungslosungen

Die Expertenrunde unterstrich abschlieSend die Re-
levanz individueller Risikoanalysen, um mafgeschnei-
derte Versicherungslosungen zu entwickeln. Ein wieder-
kehrendes Problem, das identifiziert wurde, ist die Kluft
zwischen den detaillierten Anforderungen der Versiche-
rer und der Umsetzung dieser Anforderungen durch die
Kunden. Insbesondere im Bereich komplexer Risiken,
etwa bei der Verarbeitung von Materialien in der Indus-
trie, ist eine prizise Risikobewertung entscheidend. Ver-
sicherer stehen vor der Aufgabe, umfassende und quali-
tativ hochwertige Informationen zu den Risiken zu er-
halten. Oftmals fehlen jedoch die Ressourcen oder das
spezifische Fachwissen, um komplexe Risiken adiquat
zu bewerten. Dies kann dazu fihren, dass diese pauschal
abgelehnt werden, da sie als zu kompliziert oder riskant
wahrgenommen werden, ohne dass cine tiefgehende
Analyse stattfindet.

Versicherungsmakler fungieren als entscheidendes
Bindeglied zwischen den Kunden und den Versiche-
rern. Sie mussen die technischen und regulatorischen
Anforderungen der Versicherer ibersetzen und den
Kunden vermitteln. Thre Aufgabe ist es, den Kunden zu
helfen, die Bedeutung und den Nutzen der vorgeschla-
genen Maknahmen zu verstehen. Dabei stofen Makler
haufig auf Widerstinde, insbesondere wenn Kunden die
Mafnahmen als unnotig oder zu teuer empfinden. Zu-
dem miissen Berater sicherstellen, dass die von ihnen
bereitgestellten Informationen prizise und vollstindig
sind, um eine fundierte Risikobewertung durch den
Versicherer zu ermoglichen.

Losungsansitze wurden ebenfalls diskutiert, darun-
ter die Forderung eines kontinuierlichen Dialogs zwi-
schen allen Beteiligten. Durch gezielte Schulungen und
Aufklirungsmafinahmen kénnen Makler effekciver als
Berater agieren und den Kunden die Bedeutung und
den Nutzen von Risikoanalysen naherbringen. Moder-
ne Technologien und datenbasierte Methoden bieten
Unterstiitzung, um effizientere und individuellere Risi-
kobewertungen durchzufithren. Beispielsweise kénnten
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digitale Plattformen eingesetzt werden, um Echtzeitda-
ten zu sammeln und zu analysieren, wodurch Versiche-
rer ein genaueres Bild der Risiken erhalten.

Ein weiteres Beispiel ist die Entwicklung von Risiko-
Workshops, in denen Versicherer, Makler und Kunden
gemeinsam Risiken identifizieren und bewerten. Solche
Workshops konnen helfen, Missverstindnisse auszuriu-
men und ein besseres Verstandnis fir die Notwendig-
keit spezifischer Maffnahmen zu schaffen. Diese koope-
rative Herangehensweise ermoglicht es, nachhaltige Lo-
sungen zu entwickeln, die sowohl den Anforderungen
der Versicherungsindustrie als auch den Bedirfnissen
der Kunden gerecht werden. .

Statements

,Die Risikosituation osterreichischer Gewerbe- und In-
dustrieklienten hat sich in den letzten Jahren massiv
verandert — es braucht Flexibilitét, Individualitét, Inno-
vation und schnelle Entscheidungen.”

Ing. Florian TrauBnig, MBA

.Kein Gewerbebetrieb ist wie der andere — genauso we-

nig wie die Risiken, die er tragt. Mit umfassendem Know-

how helfen wir von MARKEL, komplexe Gewerberisiken
zu meistern und gleichzeitig zukunftssicher zu agieren.”
Manuel Hausler

JAls regionaler Versicherer praktiziert die NV ein indivi-
duelles, Einzelrisiko-basiertes Underwriting.*
Mag. (FH) Thomas Wild

JIndividuelle Deckungskonzepte miissen trotz Digitali-
sierung bei den Versicherern weiterhin méglich sein,

nur so kénnen komplexe Gewerberisiken weiterhin pas-

send versichert werden!*
Ing. Alexander Punzl

,Zukunft denken, Risiken lenken — Strategien fiir nach-
haltige Absicherung im Gewerbe.*
Roman Reithofer

.Die Versicherungswirtschaft sollte aufpassen, dass sie

nicht aufgrund der vielen internen Herausforderungen ih-
re ureigenste Aufgabe der Risikogemeinschaft vergisst.

Franz Waghubinger

Von Andreas Richter

Chefredakteur AssCompact
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