28

Versicherung

Q’;Asstnmpa:t | November 2014

Ob Konzepte fur Manager oder Triathlon:
Dr. Georg Aichinger liebt Herausforderungen

Perfektes Zeitmanagement gehort zu seinen Starken: Mit 32 managt der Jurist Dr. Georg Aichinger
die Koban soIDORA GmbH, lehrt Versicherungs- und Maklerrecht an fiinf Universititen und hat
sich als Autor juristischer Fachliteratur einen Namen gemacht. Daneben findet er noch Zeit fiir die

Familie und fiir den einen oder anderen Marathon oder Triathlon. Kein Wunder, dass er es sportlich
sah, beim Jungmakler Casting in Wien sich und die soIDORA vor einer 15-kopfigen Jury zu prdsen-
tieren: ,Ich habe eine kurze Prasentation erstellt und mir iiberlegt, was die Jury iiberzeugen konnte.

Das Casting war fiir mich eine neue Erfabrung und hat mir Spaf$ gemacht!“ Die Jury sah seine Auf-
bauarbeit, Ideen und Strategie positiv. AssCompact hat den Zweiten des Jungmakler Awards 2014

in Wien besucht.

Von Mag. Peter Kalab, redaktionelle Leitung AssCompact

Eine stattliche Jugendstilvilla in der Kopfgasse im 13.
Wiener Gemeindebezirk Hietzing. Sitz der solDORA
GmbH, einer Tochter der Koban Group. Wer Rechtsan-
walte und Manager zu seiner Hauptzielgruppe zihlt,
kann nicht ganz auf ein reprisentatives Ambiente ver-
zichten. Im Biiro von Geschiftsfihrer Dr. Georg Aichin-
ger dominiert hingegen niichterne Zweckmafigkeit.
Auf einem Schrank stapeln sich Akten, obenauf ein di-
cker juristischer Schmoker: die versicherungsrechtliche
Entscheidungssammlung von Attila Fenyves.

Dr. Georg Aichinger ist nicht nur bestens mit versiche-
rungsrechtlichen Fragen vertraut, Rechtsanwilte sind
auch wesentlicher Teil seiner Zielgruppe. Die solDO-
RA GmbH bietet vorwiegend D&O Konzepte und Ver-
mogensschadenhaftpflichtversicherungen fiir Anwilte
und Manager an. Dr. Georg Aichinger war selbst in ei-

ner Anwaltskanzlei tatig, bevor er in die Versicherungs-
branche wechselte: ,Als Konzipient durfte ich nur im
Hintergrund arbeiten und hatte keinerlei Gestaltungs-
moglichkeiten. Dr. Klaus Koban ist dann auf mich zu-
gekommen und hat mir eine interessante Perspektive
geboten. Den Schritt vom Angestellten zum Unterneh-
mer habe ich nie bereut. Heute kann ich mir nichts an-
deres mehr vorstellen.

Die Koban Siidvers Group hatte im August 2011 die
Idee in die Realitit umgesetzt, mit der so)]DORA GmbH
neben der regionalen Prisenz von Maklerbiiros auch
Spezialeinheiten aufzubauen. ,Eine dieser Spezialein-
heiten sollte sich mit dem Thema D&O Versicherungen
und Haftpflichtversicherung fiir Anwilte beschaftigen.
Fir diesen Bereich wurde ich als passender Geschafts-
fuhrer auserwahlt bzw. gefunden, und ich habe dann ge-
meinsam mit Dr. Koban die Gesellschaft gegriindet.
Von da an ist es langsam und stetig bergauf gegangen.
Wie jedes Unternehmen haben auch wir klein angefan-
gen und sind dann grofler geworden. Im Laufe der Zeit



wurde Expertise aufgebaut, haben wir Partner gefun-
den, Kunden gewonnen und Struktur geschaffen. Die
letzten Entwicklungen betrafen primar den Aufbau un-
serer Online-Prasenz.

Auch der Mitarbeiterstand wachst: ,,Zunachst bestand
die Koban solDORA GmbH aus den beiden Geschafts-
fihrern Koban und Aichinger. Wir haben dann eine Ju-
ristin dazu genommen, die uns bei der Schadensfallbe-
arbeitung unterstitzt. Seit 1. September habe ich eine
neue Mitarbeiterin, die mich administrativ, organisato-
risch und auch bei Akquise-Tatigkeiten unterstitzt’ sagt
Dr. Aichinger. Seine Ziele als Geschiftsfihrer sind am-
bitioniert: ,Ich mochte mit meinem Unternehmen
DER Versicherungsexperte fir Rechtsanwilte und Ma-
nager in Osterreich werden

Wo liegen bei dieser Zielgruppe die hochsten Risiken?
,Das Risiko eines Anwalts besteht darin einen Bera-
tungsfehler zu begehen oder Fristen zu versiumen. Ma-
nager haften aufgrund unterschiedlichster Ursachen,
primar aber bei monetiren Verlusten oder Liquiditats-
engpissen fir das Unternehmen*

Wie ist das Risikobewusstsein bei seinen Kunden ausge-
prage? ,Nach meinem Gefiihl noch zu gering. Unter
den Anwalten gibt es Gott sei Dank viele, die schon seit
Jahrzehnten schadenfrei beraten und noch keinen Versi-
cherungsfall gehabt haben. Die rechnen auch nicht da-
mit, dass sie kiinftig einen haben werden. Diejenigen
Anwilte, die schon Schadensfille produziert haben und
ihren Versicherungsvertrag schon in Anspruch nehmen
mussten, reden natirlich nicht so offen dartber. Das ist
ja auch nichts, was man sich an die Fahnen hangt -

Steckbrief

Geburtsdatum: 10. Januar 1982

Familienstand: in einer Partnerschaft, Sohn Julian
Meine Kunden schatzen an mir: Verlasslichkeit, Reak-
tionszeit, fachliche Kompetenz

Personliche Stérken: schnelle Auffassungsgabe
Personliche Schwachen: Perfektionismus

Dieses Buch hat mich beeindruckt: Manfred Winter-
heller ,,Erfolgreich sein statt Recht haben®

Dieser Mensch fasziniert mich: mein Freund und Ar-
beitskollege Erich Artner — ein Ironman auf zwei Pro-
thesen

Mein Lebensmotto: Lebe an jedem Tag, nicht nur am
Wochenende

Meine Freizeit verbringe ich: mit meiner Familie und
Sport

Auf meinem Nachtkastl liegt: mein iPhone und Spiel-
zeug von unserem Kleinen

Als Kind wollte ich werden: ein Berufstitiger mit viel
Freizeit

Das kann ich nicht leiden: Dampfplauderer und
Hfalsche“ Leute

wenngleich wir aus den Statistiken, die wir von den Ver-
sicherern bekommen, genau wissen, welche Personen
immer wieder Schadensfille verursachen®

Im Bereich der Manager sei das Risikobewusstsein un-
terschiedlich. ,Meine Erfahrungen sind die, dass
GmbH-Geschaftsfihrer noch nicht so ein Risikobe-
wusstsein haben — Giberhaupt dann, wenn sie in einem
Familienunternehmen arbeiten. Wobei da wohlgemerke
geringere Gefahren fir den Geschaftsfithrer bestehen,
dass er in Anspruch genommen wird — primir in der In-
solvenz. Stiftungsvorstinde haben mittlerweile ein gro-
Bes Risikobewusstsein, was sicher auch daran liegt, dass
es im Bereich des Stiftungsrechts keine Entlastung gibt.
Ein Stiftungsvorstand ist sich seiner Haftung bewusst.

Bei Vorstinden von Aktiengesellschaften und Banken
seien D&O Versicherungen ublich. ,Fiir diesen Kreis
von Personen bieten wir Optimierungen oder Evaluie-
rungen des derzeitigen Versicherungsbestandes an und
haben auch schon das eine oder andere Mal zu grofien
Pramieneinsparungen und Deckungsoptimierungen
beitragen konnen:

Hat man bei den Versicherern als Jurist ein besseres
Standing als andere Maklerkollegen? ,Auf jeden Fall,
insbesondere dann, wenn man Wordings verhandelt
oder seinen Kunden im Schadensfall unterstiitzt® ist Dr.
Georg Aichinger uberzeugt. Es hinge aber davon ab,
mit wem man beim Versicherer redet: ,Redet man mit
einem nicht rechtsverstindigen Sachbearbeiter, dann
nutzt das nicht viel, selbst Jurist zu sein. Spricht man
aber auf anderer Ebene mit dem Leiter einer Schaden-
abteilung oder gar auf Vorstandsebene, dann hilft das
sehr viel, weil das Gegentiber einen als gleichwertig
wahrnimmt und eben auch als Fachmann und Juristen

An seinem Beruf schitzt Dr. Aichinger die Selbststin-
digkeit und die unternehmerische Freiheit: ,,Ich gehe je-
den Tag gerne arbeiten und freue mich, wenn ich Fort-
schritte und eine positive Entwicklung feststellen
kann!“ Hat der Beruf auch Schattenseiten? ,,Schattensei-
ten in dem Sinne nicht sagt Dr. Aichinger, ,,schade fin-
de ich es nur, dass die Bezeichnung Versicherungsmak-
ler so negativ behaftet ist. Viele Leute verbinden weder
mit dem Wort Versicherung noch mit dem Begriff Mak-
ler etwas Positives. Als Berater in Versicherungsangele-
genheiten hat man es in der Praxis leichter

Ist Best Advice in der tiglichen Praxis durchfihrbar?
»Ja,ich denke schon. Fir mich stellt sich eher die Frage,
was Best Advice bedeutet. Unseren Kunden ist weniger
die Pramie als viel mehr die Schadensfallabwicklung
wichtig. Unter den Anbietern gibt es grole Qualitatsun-
terschiede, was wir immer wieder feststellen

Insbesondere bei D&O Schadensfillen hat die Beratung
gegen Honorar in letzter Zeit stark zugenommen. Der
Grofteil der Umsitze bei solDORA - rund 70% — wird
aber nach wie vor durch Provisionen erzielt. >
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Ein personliches Erfolgsrezept hat Dr. Aichinger nicht:
»Ich versuche in der Sprache des Kunden zu sprechen.
Dazu gehort es komplexe Dinge einfach zu erklaren. Je-
des Gesprach sollte mit einer Zusammenfassung der Vor-
teile und einer konkreten Handlungsempfehlung enden
Ausgleich von den Herausforderungen des Berufs fin-

det der gebiirtige Karntner beim Sport und bei seiner
Familie. Seit Marz ist er Vater eines Sohnes: ,,Der kleine
Julian hat unser Leben sehr bereichert. Er ist ein ausge-
sprochen frohliches Kind, das viel Aufmerksamkeit ein-
fordert und auch bekommt:* Wie lebt sich’s als Kirnt-
ner in Wien? , Erstaunlicherweise sehr gut. Wien ist eine
sehr lebenswerte und tolle Stadt. Wir sind aber trotz-
dem recht oft in Karnten. Dort haben wir Babysitter fiir
unseren Sohn und Berge zum Schi fahren!“ Seine Frau
ist ebenfalls in der Versicherungsbranche titig, aber der-
zeit in Karenz.

Zu Dr. Georg Aichingers Hobbys zihlen Schifahren,
Snowboarden, Radrennfahren, der Laufsport und das
Reisen. , Ich kombiniere den Sport ganz gerne mit Stad-
tereisen. 2010 hab ich am Chicago Marathon teilgenom-
men, davor in Berlin. Im Mai nichsten Jahres fahren wir
mit dem Rennrad von Wien nach Rom. Ich liebe Erleb-
nisreisen, nur am Strand liegen ist nicht so meines!“ =

Maklerbiiro Koban solDORA GmbH

Griindungsjahr: 2011

Standort: Wien

Mitarbeiterzahl: 4
Nettogesamtbestand: € 400.000
Kundenzahl: ca. 500

Homepage: www.kobansoldora.at

3 Fragen an Dr. Georg Aichinger

AssCompact: Was braucht es, um als Berater in den
Sparten D&O und Vermogensschadenbaftpflichtversiche-
rung erfolgreich zu sein?

Dr. Georg Aichinger: Zunachst bedarf es der fachlichen
Kompetenz, d.h. man muss sich im Schadenersatzrecht
und in den Bedingungswerken genau auskennen. Dar-
ber hinaus schadet es nicht, selbst Zielgruppe seines Un-
ternehmens zu sein, dann versteht man namlich seine
Kunden und deren Bedirfnisse besser. Extrem wichtig
ist es auch, auf das Gegeniiber einzugehen. Nicht jeder
Vorstand oder Rechtsanwalt ist namlich so, wie man
sich ihn/sie vorstellt.

AC: Welche Rezepte haben Sie zur Kundenbindung?

GA: Ich versuche mit meinen Kunden in regelmafi-
gem Kontakt zu sein. In Zeiten von Internet, Facebook
und XING ist das nicht so schwer. Dartber hinaus or-
ganisieren wir Fachveranstaltungen fiir Kunden. Fir
die Gruppe der Anwilte organisieren wir Seminare, in
denen es um Themen wie die Haftung des Rechtsan-
walts geht — gekoppelt mit der versicherungsrechtli-
chen Seite. Wir erzihlen dem Rechtsanwalt, der ja
selbst Jurist ist, natiirlich nicht nur, wie er haftet, son-
dern sagen ihm auch, welche Losungen es am Versiche-

rungsmarkt gibt, um diese Haftung aufzufangen oder
zeigen, welche unterschiedlichen Konzepte es am
Markt gibt. Aus dieser Schiene heraus bekommen wir
auch viele Neukunden.

In den Seminaren fiir die Manager geht es um die Haf
tung des Geschiftsfihrers oder des Vorstands — auch
wieder gekoppelt mit der Versicherungsseite. Wir be-
leuchten die D&O- und Strafrechtsschutzversicherung,
nehmen oft auch einen externen Anwalt hinzu, der aus
seiner Wirtschaftspraxis authentisch und glaubwirdig
von seinen Fillen anonymisiert berichtet. Wiederum
zeigen wir den Teilnehmern Losungen auf, nachdem sie
nach dem ersten Vortrag vielleicht erkannt haben, dass
sie selbst auch gefahrdet sind, in eine Haftung zu kom-
men oder in eine dhnliche Situation wie der Geschifts-
fihrer, der als Beispielfall gedient hat.

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

GA: Von jenen Versicherern, mit denen wir intensiv und
sehr gut zusammenarbeiten, wiinsche ich mir nur, dass
es so bleibt. Die anderen Risikotrager sollten noch an
ihrer Reaktionszeit, der Schadenabwicklung und der
Provisionstabelle arbeiten. =



