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TITELINTERVIEW

»Wer sich anschlief8t, bleibt Kapitan
auf seiner eigenen Briicke*

Man behilt das Steuer in der Hand, bringt sich aber
auch in die Flottenstrategie ein.

TITELINTERVIEW MIT ALOIS SCHODER, GESCHAFTSFUHRER DER LEADING BROKERS UNITED AUSTRIA GMBH.

Alois Schoder, Geschiftsfiihrer der Leading Brokers United Austria GmbH (© Leading Brokers United Austria GmbH)

Herr Schoder, letztes Jahr haben Sie die Leading
Brokers United Austria gemeinsam mit der GGW Group
vorgestellt. Wie ist das vergangene Jahr gelaufen?

Es war ein echter Meilenstein. Mit Leading Brokers
United Austria unter dem Dach der GGW — dem iltesten
Versicherungsmakler ~ Kontinentaleuropas  (gegriindet
1758) — haben wir einen Partner gefunden, der Grofe mit
Hausverstand und Fachkenntnis verbindet. Heute sind wir
Teil einer europaweiten Gruppe mit tber 100 Gesellschaf-
ten in 14 Landern und einem Umsatz von einer halben
Milliarde Euro. Und: Wir wachsen — personell, strukturell,
fachlich und regional. Derzeit zahlen in Osterreich bereits
16 Versicherungsmaklergesellschaften zu unserer Gruppe
und noch in diesem Jahr kommen zehn weitere hinzu.

Was uns wichtig war und geblieben ist: Wir arbeiten
weiterhin eigenstandig, aber mit starkem Rickhalt. Der
Austausch in der Gruppe bringt uns enorm viel, etwa
bei Spezialrisiken oder Produktlosungen. Gleichzeitig
bleiben wir vor Ort ganz nah beim Kunden. Unser Ver-
sprechen bleibt das gleiche: Wir holen mehr fiir unsere
Kundinnen und Kunden raus.

Viele Versicherungsmakler in Osterreich schauen mit
Skepsis auf die Konsolidierung im Markt. Wie unter-
scheidet sich Ihr Modell von den grof3en Konzernen, die
auch regelmafig Versicherungsmakler iibernehmen?
Ich versteh die Skepsis gut — in vielen Fillen lauft’s ja
so: Man wird ibernommen, verliert Stick ftr Stuck seine
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Entscheidungsfreiheit, und irgendwann steht nur noch
der Name an der Tir, nicht mehr der Mensch dahinter.

Bei uns ist das anders. Wer sich anschliefSt, bleibt Ka-
pitan auf seiner eigenen Briicke — aber fahrt kiinftig im
Verband mit anderen starken Schiffen. Man behalt das
Steuer in der Hand, bringt sich aber auch in die Flotten-
strategie ein.

Es geht um Zusammenarbeit auf Augenhohe —
nicht ums Einreihen in ein Konzerngefiige. Uns ist
wichtig, dass Unternehmertum erhalten bleibt. Nicht,
weil wir romantisch sind, sondern weil genau das unse-
re Stirke ist: unterschiedliche Personlichkeiten, gemein-
sames Ziel, kein Kurs von oben.

Was bedeutet das konkret fiir die Entscheidungsfrei-
heit im Alltag?

Sehr viel. Naturlich gibt es strategische Entscheidun-
gen, die gemeinsam in der Gruppe getroffen werden —
das ist auch sinnvoll.

Aber was die operative Arbeit betrifft, hat jedes Un-
ternehmen groftmogliche Freiheiten. Die IT-Land-
schaft zum Beispiel: Wer ein funktionierendes System
hat, kann es behalten. Wer sich verbessern will, be-
kommt Unterstitzung. Wir schreiben nichts vor, son-
dern wir ermoglichen.

Das Motto lautet bei uns: So viel Gemeinsamkeit
wie notig, so viel Eigenstindigkeit wie moglich. Das ist
kein leeres Versprechen — das leben wir auch so.



Welche Vorteile bringt das fiir Versicherungsmakler
konkret?

In erster Linie: mehr Schlagkraft gegentiber den Versiche-
rern. Gerade jetzt — mit steigenden Pramien und schrump-
fenden Kapazititen — zihlt jede Verhandlungsmacht.

Als Gruppe konnen wir ganz anders auftreten. Wir
entwickeln Speziallésungen und schaffen Zugang zu in-
ternationalen Markten — zum Beispiel tiber unsere Ver-
bindung zu Lloyd’s London oder die Mitgliedschaft im
weltweit unabhingigen Versicherungsmaklernetzwerk.
Und wir profitieren voneinander — inhaltlich, fachlich
und wirtschaftlich.

Es gibt etwa Kollegen, die sich auf die Bauwirtschaft
spezialisiert haben, andere auf Kunst, wieder andere auf
Luftfahrt oder internationale Risiken. Dieses Wissen ist
abrufbar — wir sitzen ja im selben Boot.

Was steht bei der IVM als ndchstes auf dem Programm?

Wir bindeln unsere Krifte und stellen die Weichen
fir die Zukunft: Noch im Jahr 2025 fusioniert die IVM
— Innovatives Versicherungs Management GmbH — mit
der RFL Lachinger GmbH, einem langjihrigen Partner
mit besonderer Expertise im internationalen Geschift.
Gleichzeitig integrieren wir zwei
Schwesterfirmen in die IVM: die
IDM  Versicherungsmakler und
Schadensmanagement GmbH, spe-
zialisiert auf Immobilien- und Bau-
tragerkonzepte sowie die BC Versi-
cherungsmakler GmbH mit Fokus
auf das mittelstindische Gewerbe-
geschift. Alle drei Unternehmen
bringen eingespielte Teams, hohe
Fachkompetenz und gewachsene
Kundenbeziehungen mit — ein starkes Fundament fiir
unseren gemeinsamen Weg.

Ziel ist es, durch diesen Zusammenschluss die Bera-
tung noch gezielter und effizienter zu machen, ohne da-
bei auf die personliche Komponente zu verzichten.
Denn bei aller Struktur: Am Ende zihlt, dass wir unsere
Kundinnen und Kunden individuell begleiten und un-
abhingig beraten konnen.

Sie haben 2023, 30 Jahre nach der Griindung der IVM,
ein neues modernes Biiro bezogen und heuer die Ge-
schidftsfiihrung der IVM erweitert, ist das schon der
erste Schritt in Richtung geordneter Riickzug?

Sagen wir so: Ich ziehe mich nicht zurtick — ich baue
vor. Mit Christian Mara und Dominik Murlasits haben
wir zwei echte Schwergewichte im Team. Christian ist
parallel Geschaftsfihrer der RFL Lachinger GmbH und
akademischer Versicherungskaufmann, internationaler
Underwriter sowie lizenzierter Versicherungsmakler. Do-
minik ist studierter Jurist und bringt umfassende Erfah-
rung in der Versicherungsbranche, unter anderem aus
seiner Tatigkeit bei der Wiener Stadtischen Versicherung
AG und der Minchener Riick, mit. Beide bringen Erfah-
rung, Weitblick und ganz unterschiedliche Perspektiven
mit — genau das braucht’s fir die nachste Entwicklungs-
stufe. Und unser neues Biiro ist dafiir das perfekte Sym-
bol: ein ehemaliges Industriegebaude, umfassend saniert,

,Vertrauen entsteht nicht
iber Excel, sondern tiber
Erfolge — und manchmal
auch tibers gemeinsam
Scheitern .

energicautark mit PV-Anlage und E-Ladestationen fir
die eigene Flotte, dazu Kfz-Zulassungsstelle, Kantine und
Dachterrasse — da trifft Substanz auf Zukunft. Rickzug
sicht anders aus, oder?

Wenn Sie sich dann doch ein bisschen zuriicknehmen
—was machen Sie mit der freien Zeit?

Ich hab vier Enkelkinder — da wird einem nicht fad.
Die verbringen gern Zeit mit mir und ich mit ihnen. Fa-
milie ist mir extrem wichtig. Aufferdem bewege ich
mich gern. Nordic Walking oder Golf, wobei das Knie
noch nicht immer so will wie ich. Aber ich bin zuver-
sichtlich. Und ich lese viel — vor allem Fachliteratur. Ich
bleib gern dran an der Branche, das hort nicht auf. Auch
wenn ich mich irgendwann ein bisschen rausnehme,
ganz raus bin ich sicher noch nicht.

Und wenn sich ein Versicherungsmakler fiir die Zu-
sammenarbeit mit Leading Brokers United Austria in-
teressiert — wie lauft das ab?

Einfach und direkt, ganz auf Augenhohe. Wer Inte-
resse hat, ruft an oder schreibt uns. Dann setzen wir uns
zusammen und reden driber. Wir schauen uns an, wie
das Unternehmen aufgestellt ist,
ob die Philosophie passt und ob
es auch menschlich zusammen-
geht. Denn Partnerschaft heift
bei uns wirklich: gemeinsam
weiterkommen. Nicht verein-
nahmen, sondern verbinden.

Und wenn’s passt, dann fin-
den wir auch einen guten Weg.
Es gibt keine Einheitslosung —
aber viele gute Moglichkeiten.

Wie sehen Sie die weitere Entwicklung der Versiche-
rungsbranche in Osterreich - speziell fiir mittelstindi-
sche Versicherungsmakler?

Ehrlich? Es wird nicht leichter. Die Anforderungen
steigen — von der Regulierung tiber IT bis hin zur Perso-
nalfrage. Der klassische Einzelkimpfer, der alles selbst
macht, kommt da schnell ins Rudern. Heute muss ein
Versicherungsmakler gleichzeitig Berater, Techniker,
Netzwerker und Troubleshooter sein — mit Laptop un-
term Arm und Gesetzestext im Kopf.

Aber: Genau da liegt auch die Chance. Wer sich mit
anderen zusammentut, Synergien nutzt und trotzdem
eigenstandig bleibt, ist klar im Vorteil. Personliche Na-
he und Handschlagqualitit verlieren nie an Wert, aber
mit dem richtigen Rickhalt im Riicken lasst sich’s ein-
fach weiter springen. Wir sagen nicht umsonst: gemein-
sam stark — aber jeder mit seinem Weg.

Viele Versicherer lagern heute Prozesse an Versiche-
rungsmakler aus. Ist das fiir Sie eine Belastung oder
auch eine Chance?

Kommt drauf an, wie man‘s macht. Wenn man dem
Versicherungsmakler alles riberschiebt, aber die Tools
nicht mitliefert, dann ist’s eine glatte Uberforderung.
Aber wenn die Rahmenbedingungen passen, kann da-
raus auch echte Qualitit entstehen. Wer naher am >
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Kunden ist, kann schneller reagieren und besser beraten —
vorausgesetzt, man bekommt die richtigen Mittel, faire
Konditionen und auch die dafiir zustindige Entlohnung.

Was wir nicht brauchen, ist das stille Motto: ,,Der
Makler macht das schon: Es muss ein Miteinander blei-
ben — mit klarer Rollenverteilung, gutem Support und
einem Schulterklopfen, das mehr ist als nur symbolisch.

Sie sprechen oft von Synergien innerhalb der Gruppe
- konnen Sie ein konkretes Beispiel nennen, wo so ei-
ne Zusammenarbeit schon messbare Vorteile ge-
bracht hat?

Na klar — ein Fall bleibt mir besonders im Kopf: ein
Industriekunde mit komplexem Risiko, vielen Standor-
ten, Spezialmaschinen und internationalem Setup. Fri-
her hatten wir da externe Berater gebraucht oder tiber zig
Versicherer gestiickelt — kompliziert und teuer. Diesmal
haben wir einfach in der Gruppe nachgefragt. Ein Kolle-
ge, spezialisiert auf internationale Industrieprogramme,
war sofort an Bord. Gemeinsam ha-
ben wir in ein paar Tagen eine Lo-
sung gestricke, die fachlich top und
wirtschaftlich  Gberzeugend war.
Ganz ohne Umwege tber Drittan-
bieter. Das zeigt, wie viel Kraft in der
Gruppe steckt. Und wie viel ent
spannter die Versicherungsmaklerar-
beit wird, wenn man nicht alles al-
lein stemmen muss. Netzwerken
kann also ganz konkret Zeit und
Kosten sparen — Nerven sowieso.

Wie gelingt es, trotz Fusionen und Wachstum die Kul-
tur im Unternehmen stabil zu halten?

Kultur schreibt man nicht in ein Organigramm — man
lebt sie. Und zwar taglich. Bei uns heift das: Wir reden
miteinander. Direke, ehrlich, auf Augenhdhe — egal ob je-
mand neu an Bord ist oder schon 20 Jahre dabei. Wenn
neue Teams dazukommen, geht’s nicht ums Aufoktroyie-
ren von Strukturen, sondern ums Zusammenwachsen.
Vertrauen entsteht nicht iber Excel, sondern tiber Erfolge
- und manchmal auch tbers gemeinsam Scheitern.

Was uns tragt, ist ein klares Wertefundament: Eigen-
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»Der Schmah auf dem
Hof oder auf der Bau-
stelle ist ein anderer als
1m Vorstandsbiiro — aber
wenn man beide ver-
steht, kommt man weit.

verantwortung, Handschlagqualitat, Verlasslichkeit. So-
lange das steht, vertrigt ein Unternehmen auch Wachs-
tum — ohne dass es sich dabei selbst verliert.

Was wiirden Sie einem jungen Menschen sagen, der
iiberlegt, in den Maklerberuf einzusteigen?

Ich wiirde sagen: Wenn du keine Angst vor Verant-
wortung hast, gern mit Menschen arbeitest, ein bisserl
Grips mitbringst und auch erfolgshungrig bist, dann
bist du bei uns goldrichtig. Es ist kein Verkaufsjob mit
Skript, sondern ein Beruf mit Substanz. Du hilfst Men-
schen und Unternehmen, kluge Entscheidungen zu tref-
fen. Das macht Sinn — und auch Spaf.

Natirlich ist’s kein Spaziergang. Du brauchst Fach-
wissen, Genauigkeit und ein gutes Gespur fur Situatio-
nen. Und ja, manchmal auch Geduld wie ein Stehauf
mannchen. Aber du kannst dich spezialisieren, entwi-
ckeln, eigene Schwerpunkte setzen. Kurz gesagt: Es ist
ein Marathon mit Aussicht. Wer dranbleibt, kann rich-
tig was bewegen — fiir andere und fir sich selbst.

Und wenn wir schon von Entwicklung sprechen:
Wir setzen stark auf junge Leute, die den Lehrberuf Ver-
sicherungskaufmann/-frau erlernen. Seit tiber 15 Jahren
bilden wir Lehrlinge aus — und die meisten sind heute
noch bei uns. Unsere jetzige Leiterin der Kfz-Fachabtei-
lung hat damals bei uns als Lehrling angefangen. Heute
fihrt sie ein Team von sechs Leuten. Das zeigt: Wer hier
startet, kann’s weit bringen.

Sie haben Ihre Karriere als landwirtschaftlicher Fach-
arbeiter begonnen - was davon hilft Ihnen heute noch
als Versicherungsmakler?

Mehr, als man glauben wiirde. In der Landwirtschaft
lernst du sehr friih, dass nichts von selbst passiert. Wenn
du nicht rechtzeitig sist, wirst du auch nichts ernten.
Und genau so ist’s im Versicherungsmaklerberuf: Du
musst dranbleiben, Verantwortung tbernehmen, vo-
rausschauend denken.

Und: Du lernst mit Risiken
umzugehen, die du nicht kontrol-
lieren kannst — Wetter, Marktprei-
se, Krankheiten. Klingt irgendwie
nach Versicherung, oder? Und
dann ist da noch was ganz Boden-
standiges: Du lernst, was Arbeit
wert ist. Du lernst zuzupacken,
auch wenn’s gerade nicht ange-
nehm ist. Das hat mir spater ge-
holfen — im Aufbau der IVM, in
der Fihrung von Teams und auch
heute noch im Umgang mit Kundinnen und Kunden.

Man verliert nie, wo man herkommt. Und ich bin froh,
dass ich diesen Weg gegangen bin. Der Schmih auf dem
Hof oder auf der Baustelle ist ein anderer als im Vorstands-
biiro — aber wenn man beide versteht, kommt man weit. o

E-Mail: service@lbua.at

Website: www.lbua.at
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