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VERSICHERUNG

GGW Group & Leading Brokers United Austria:
Zusammenschluss mit Fokus auf Eigenstandigkeit

ASSCOMPACT HERAUSGEBER FRANZ WAGHUBINGER IM INTERVIEW MIT ALOIS SCHODER, GRUNDER UND
GESCHAFTSFUHRER DER IVM INNOVATIVES VERSICHERUNGS MANAGEMENT GMBH UND DR. TOBIAS WARWEG,

GESCHAFTSFUHRER DER GGW GROUP

Herr Schoder, Sie haben vor einiger Zeit eine Partner-
schaft mit der GGW Group geschlossen. Wie kam es
dazu und kam eine Kooperation mit einer heimischen
Maklergruppe nicht in Frage?

ALOIS SCHODER: Der Grund dafiir ist, dass meine bei-
den Sohne, obwohl sie im Versicherungsbereich tatig
sind, nicht nach St. Valentin zurtickkehren wollten, son-
dern beide in Wien bleiben wollten. Deshalb suchte ich
nach einer Partnerschaftsmoglichkeit. Ich wahlte die
GGW, weil es bei ihnen die Option gab, mein Unterneh-
men einzubringen und eine Beteiligung in der Gruppe
zu erhalten. Dies war bei anderen osterreichischen Un-
ternehmen, zumindest den mir bekannten grofSen drei,
nicht moglich. Daher fiel die Wahl auf GGW.

Herr Warweg, konnen Sie uns bitte iiber die GGW
Group und ihre Spezialisierung erzdhlen?

TOBIAS WARWEG: Nattrlich. Die GGW Group besteht
seit knapp vier Jahren und ist eine Fusion mittelstindi-
scher Unternehmen. Unser Hauptaugenmerk liegt auf
dem Mittelstand, aber wir kimmern uns auch um junge
Privatkunden. Unsere Zentrale ist in Hamburg. Wir sind
die mittelstandische Antwort auf internationale Grof-
makler. Unser Umsatz liegt zwischen 350 und 400 Mio.
Euro, und das Primienvolumen betragt fast 2 Mrd. Euro
tiber acht Lander verteilt.

Unsere Art der Zusammenarbeit mit Kunden und
Versicherern unterscheidet sich deutlich von groffen in-
ternationalen Maklern. Ein entscheidender Anreiz fiir
Unternehmen, sich uns anzuschlieflen, ist die Notwen-
digkeit, mit Versicherern in grofSerem Maf$e zusammen-
zuarbeiten. Dartiber hinaus bietet die Gruppierung Vor-
teile bei der Bewiltigung regulatorischer Anforderun-
gen und ermoglicht effizientere Losungen. Unser we-
sentlicher Unterschied zu anderen Marktteilnehmern
liegt darin, dass wir als gemeinsames Projekt agieren. In
unserer Gruppe gibt es etwa 140 Gesellschafter, die alle
dasselbe Ziel haben: voneinander zu profitieren und
sich gegenseitig zu unterstitzen, sowohl innerhalb eines
Landes als auch grenziberschreitend. Die Zusammenar-
beit zwischen Osterreich und Deutschland ist dabei be-
sonders vorbildlich.

Was wird lhre Kernkompetenz und Aufgabe in dieser
Partnerschaft?

ALOIS SCHODER: Meine Hauptaufgabe besteht darin, die
Leading Brokers United Austria. GmbH in Osterreich
weiter auszubauen. Das ist mein oberstes Ziel. Einerseits
soll die IVM organisch wachsen, andererseits sollen auch
weitere Partner fir die Leading Brokers United Austria
gefunden werden, die sich der GGW Group oder einer
dhnlich groflen Gruppe anschliefen mochten.
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Welche Vorteile hat ein Maklerbetrieb, wenn er bei
der GGW angeschlossen ist?

ALOIS SCHODER: Im Allgemeinen gibt es viele Versiche-
rungsmakler, die in den Ruhestand gehen mochten oder
ein fortgeschrittenes Alter erreichen und eine Nachfolge
suchen. Das ist ein bekanntes Problem. Obwohl ich keine
genauen Prozentzahlen kenne, gehe ich davon aus, dass
etwa 60% bis 70% der Makler tGiber 50 Jahre alt sind und
oft Schwierigkeiten haben, Nachfolger zu finden. Wir
bieten eine Losung: Sie konnen sich uns anschlieBen
und Teil der GGW werden. Dadurch kénnen sie ihr Un-
ternehmen weiterfithren und wenn sie mochten, konnen
sie auch bei uns mitarbeiten — das ist erlaubt, erwtinscht
und sogar empfohlen. Viele Makler suchen auch nach ei-
nem Netzwerk, dem sie sich anschlieffen konnen. In die-
sem Bereich sind wir ein attraktiver Ansprechpartner.
Wir konnten in Osterreich seit Marz 2021 bereits sieben
Versicherungsmaklerbiiros in unserer Leading Brokers
United Austria (LBUA) willkommen heiffen und sind
mit weiteren Versichersicherungsmaklern in Gespra-
chen. Im Kalenderjahr 2024 werden wir mit unseren der-
zeitigen Partnern und rund 120 MitarbeiterInnen ca.
25 Mio. Euro Provisionsumsatz bei einem verwalteten
Pramienvolumen von rund 120 Mio. Euro erwirtschaf-
ten. Tendenz stark steigend. Wir haben in unserer LBUA
Gruppe eine Vielzahl an Spezialisten z. B. im Bereich In-
ternationales Geschaft, Haftpflichtversicherungskonzept
fir die Bauwirtschaft, Loss of Licence, Wohnhausgesamt-
versicherung und vieles mehr. und Die Partner innerhalb
unserer Gruppe konnen von dieser Expertise profitieren
und Thren Kunden anbieten.

Welche Kriterien miissen Maklerunternehmen erfiil-
len, um Partner der GGW zu werden?

ALOIS SCHODER: Im Wesentlichen handelt es sich um
etablierte Maklerunternehmen, die bereits seit vielen Jah-
ren erfolgreich am Markt agieren und ihren Umsatz
hauptsachlich im Bereich des mittelstandischen Gewerbes
erwirtschaften. Das ist zumindest bei denjenigen Betrie-
ben der Fall, die bisher von uns iibernommen wurden.

Herr Warweg, denken Sie, dass der Ansatz des Asseku-
radeurs in Osterreich an Bedeutung gewinnen wird, ob-
wohl er derzeit noch nicht besonders stark vertreten ist?
TOBIAS WARWEG: Wir sind tberzeugt, dass dieser An-
satz an Relevanz gewinnen wird, da es letztendlich da-
rum geht, ob Makler geniigend Kapazititen fir ihre
Kunden bereitstellen konnen. Eine wichtige Uberle-
gung fir Unternehmen ist, wie sie langfristig vorgehen
wollen. Mochten sie ihr Unternehmen einfach verkau-
fen oder sicherstellen, dass Mitarbeiter, Kunden und die
Marke eine Zukunft haben? Wir setzen auf Letzteres



Alois Schoder im Gesprach mit Franz Waghubinger

und legen groflen Wert auf Qualitit und Kultur. Die
Idee des Assekuradeurs entsteht als Antwort auf die Ent-
wicklung, dass Versicherer ihre Serviceleistungen und
Mitarbeiter abbauen. Doch der Bedarf seitens der Mak-
ler und Kunden bleibt bestehen. Ein Assekuradeur
tbernimmt Aufgaben wie die Risikozeichnung und
Schadenbearbeitung, die Makler nicht ausfihren dur-
fen. Aus diesem Grund gewinnt dieses Konzept an Be-
deutung. Auch in Osterreich gibt es einen wachsenden
Trend zur Grindung von Assekuradeuren.

Stichwort Digitalisierung im Maklerbetrieb, elektroni-
sche Prozesse und Schnittstellen: woran mangelt es
aktuell? Wie gut aufgestellt ist hier die Versiche-
rungswirtschaft, im speziellen die Maklerschaft?

ALOIS SCHODER: Grundsatzlich ist der Osterreichische
Markt in Sachen Digitalisierung recht fortgeschritten.
Einige Organisationen verfiigen tber fortschrittliche IT-
Systeme und Schnittstellen zu verschiedenen Versiche-
rungsgesellschaften. Mein Wunsch wire jedoch, dass al-
le Anbieter von Digitalisierungslosungen zusammenar-
beiten und eine umfassende Losung fir Makler und
Vermittler bieten. Wir arbeiten aktiv daran, Losungen
anzupassen und zu optimieren, um den Bediirfnissen
des Marktes gerecht zu werden.

Wie sehen sie derzeit die dsterreichische Maklerland-
schaft — wohin steuert diese Branche und gibt es sig-
nifikante Unterschiede zu Deutschland?

ALOIS SCHODER: Ein bedeutendes Thema fir uns sind
die regulatorischen Anforderungen, deren Ende nicht
absehbar ist. Viele Versicherungsmakler streben daher
Partnerschaften an, um von Synergieeftekten zu profitie-
ren. Des Weiteren stellt die Vielfalt der Produkte, insbe-
sondere in den Massensparten, eine Herausforderung
dar. Wir benotigen dringend Vergleichsprogramme, die
in Osterreich derzeit Mangelware sind. Eine Zusammen-
arbeit zwischen den verschiedenen Anbietern ware du-
Berst wiinschenswert.

TOBIAS WARWEG: Die Mirkte in Osterreich und
Deutschland sind dhnlich. Eine grofle Herausforderung
fir Versicherungsmakler ist die Verinderung der Kun-
den. Kunden schlieflen sich vermehrt zusammen, und

die Kundenbasis internationalisiert sich. Wahrend Mak-
ler sich anpassen, reagieren Versicherungsunternehmen
oft langsam. Makler missen entscheiden, ob sie sich ei-
ner Gruppe anschliefen wollen, was stark von der Un-
ternehmenskultur beeinflusst wird. Es ist eine Heraus-
forderung, die passende Zukunftsvision zu finden, sei es
durch Verkauf oder Gruppenzugehorigkeit. Es gibt kei-
nen universellen Ansatz. Jeder muss fiir sich entschei-
den. Mein Rat: Uberlege gut, bevor du dich bindest.

Wie hat sich die Situation in Sachen Industrieversiche-
rung durch den Zusammenschluss mit der GGW Group
fiir Ihr Versicherungsmaklerbiiro IVM verandert?

ALOIS SCHODER: Durch den Zusammenschluss mit der
GGW-Gruppe verbesserte sich die Verfiigbarkeit von Versi-
cherungskapazititen fir unser Versicherungsmaklerbtiro
IVM im Industriebereich erheblich. In Osterreich gestalte-
te es sich zunehmend schwierig, ausreichenden Versiche-
rungsschutz fir unsere Kunden zu finden. Der Beitritt zur
GGW Group ermdglichte es uns, Kapazitaten aus Deutsch-
land nach Osterreich zu tbertragen und unseren Kunden
einen umfassenden Versicherungsschutz zu bieten. Zu-
dem erweitert unsere Zulassung bei Lloyds London diesen
Schutz durch das grofite Syndikat der Welt. Diese Entwick-
lung eroffnet uns neue Perspektiven und sichert einen eu-
ropaweiten Schutz fir unsere Kunden. .

Dr. Tobias Warweg (war beim Interview per Video zugeschaltet)
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