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1 Einleitung

Die UNIQA und die Vienna Insurance Group legen einen Fokus auf das Versicherungsgeschaft
im osteuropéischen Markt. Seit einigen Jahren wird die Expansion vorangetrieben und der osteu-
ropaische Markt als zweiter Kernmarkt der Unternehmen angesehen. Beide Versicherungsunter-
nehmen sind in Osteuropa stark vertreten und haben fuhrende Rollen.

Diese Arbeit beschaftigt sich genauer mit besagter Expansion und will ebenso Problematiken an-

sprechen.

1.1 Relevanz des Themas

Die Expansion der beiden Versicherungen ist gerade zurzeit wieder sehr aktuell, da beide Unter-
nehmen erst vor kurzem grolie Deals abgeschlossen haben. Die UNIQA hat 2020 die Akquisition
der osteuropéaischen Versicherungen der AXA vollzogen, wohingegen die VIG Ende 2021 eine
Kooperation mit den ungarischen Aegon-Gesellschaften einging.

Zudem gibt es gerade in aktueller Zeit viele neue Herausforderungen, welche es zu betrachten gilt.
Daher ist es auRerst interessant die bisherige Expansion, die Strategien der Versicherungen, sowie
ihren Umgang mit Problematiken anzusehen.

Ziel der Arbeit ist es, einen umfangreichen Einblick zu geben, die Expansion genauer zu analysie-

ren und Herausforderungen aktuell und zukinftig auf ihre Problematik hin zu untersuchen.

1.2 Methode

Die theoretische Grundlage dieser Arbeit bildet die Literatur zu den Unternehmen, dem osteuro-
paischen Markt, den Mdglichkeiten der Direktinvestitionen, den Unternehmensentwicklungsmo-
dellen und der Expansionsstrategie der Unternehmen.

Im Fokus der Arbeit steht folgende Forschungsfrage:

Wie verlief die bisherige Expansion der UNIQA und der VIG und welche Problematiken sind
langfristig kritisch?

Im ersten Untersuchungsteil der Arbeit wird eine Analyse der bisherigen Expansion versucht. Die
Theorie zu den Vor- und Nachteilen der Direktinvestitionen stellt die Basis flr die Analyse der
Markteintrittsstrategie der Unternehmen in der Praxis dar. Durch die Unternehmensentwicklungs-
modelle kann eine Einschdtzung gegeben werden in welcher Phase der Expansionsetappen die
Versicherungsunternehmen aktuell stehen.

Der zweite Untersuchungsteil der Arbeit beschaftigt sich mit den Problematiken der Expansion.

Basierend auf vorangegangenen Informationen kdnnen die Probleme betreffend der bisherigen



Expansion erldautert werden. Ebenso soll eine Einschatzung zur Verénderung der Rechtsform und
dem Einfluss der Vermdgensverwaltungsvereine in Bezug zur Expansion vorgenommen werden.
Zudem stellen auch die aktuelle Situation im osteuropdischen Markt sowie die COVID-19 Pande-
mie Herausforderungen dar. Im Anschluss wird durch eine qualitative empirische Untersuchung
genau auf die Problematiken eingegangen.

Die Betrachtung erfolgt durch Experteninterviews, wobei einerseits der aktuelle und zukunftige
Umgang der UNIQA und der VIG mit den ermittelten Herausforderungen evaluiert wird und an-
dererseits ein Osteuropaexperte zu Rat gezogen wird in Bezug auf die zukiinftige Entwicklung des
Marktes.

Zusatzlich werden zwei politisch kritische Mérkte herangezogen und versucht unter Anwendung
der Informationen aus den Interviews einen Vergleich zwischen den Zukunftsvorstellungen der
Unternehmen und den Zukunftsaussichten der Méarkte zu ziehen.

Als Abschluss werden die Jahresabschlusse der Vermdgensverwaltungsvereine untersucht, um ei-

nen Einblick in die Kapitalverwendung zu bekommen.

1.3 Aufbau der Arbeit

Einleitend werden in Kapitel 3 und 4 die Unternehmen jeweils, in Hinblick auf ihre Geschichte,
die Entwicklung der Rechtsform und ihre Vertretung weltweit, beschrieben. Diese Kapitel ermdg-
lichen einen optimalen Einstieg in das Thema. In Kapitel 5 wird genauer auf den Osteuropamarkt
eingegangen, um das Interesse einer Expansion in diesen Markt zu verstehen. Dabei werden zuerst
die geschichtlichen und wirtschaftlichen Entwicklungen zu der Zeit erlautert und auf die Auswir-
kungen auf osterreichische Unternehmen eingegangen. AnschlieRend werden die Motive fur eine
Expansion betrachtet. Um eine theoretische Grundlage fiir die Markteintrittsstrategien zu gewéhr-
leisten, wird in Kapitel 6 auf die Mdglichkeiten der Direktinvestitionen eingegangen. In Kapitel 7
wird sodann fir eine theoretische Basis der Unternehmensentwicklungsmodelle gesorgt, da diese
in spéterer Folge fur die Analyse herangezogen werden. In Kapitel 8 werden die Expansionsstra-
tegien der Unternehmen erklart und genauer auf die Markteintrittsstrategien in den jeweiligen L&n-
dern und die Strategien im Markt eingegangen.

In Kapitel 9, welches den ersten Untersuchungsteil darstellt, wird die bereits angesprochene The-
orie aus Kapitel 6 und 7 im Vergleich zur Praxis analysiert. Kapitel 10 leitet den zweiten Untersu-
chungsteil ein mit der Erlduterung der ermittelten Problematiken. In Kapitel 11 wird sodann ein
Ubergang geleistet durch die aufgeworfenen Fragestellungen aus dem vorangegangenen Kapitel,
um sie sodann bestmaglich in Kapitel 12 und 13 anhand der Experteninterviews zu beantworten.

Dazu bietet Kapitel 14 noch einen Vergleich der Zukunftsvorstellungen der Unternehmen und der
6



Prognosen des Osteuropaexperten anhand der ausgewahlten kritischen Markte und Kapitel 15 ana-
lysiert die Verwendung des Kapitals der Vermdgensverwaltungsvereine anhand der Jahresab-
schliisse.

Zum Schluss wird versucht ein eigenes Fazit zu ziehen (ber die bisherige Expansion und eine
Meinung tber den Umgang mit den Problematiken aktuell und die Entwicklung dieser zukunftig

abzugeben.
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3 Die UNIQA

Einen guten Einstieg in das zu behandelnde Thema bietet die Untersuchung beider Versicherer.
Im Folgenden wird auf die Geschichte der UNIQA, sowie die Entwicklung ihrer Rechtsform und
ihre Stellung weltweit, eingegangen.

3.1 Geschichte des Unternehmens

Unter Uniga Insurance Group AG sind die Tochtergesellschaften UNIQA Osterreich Versicherun-
gen AG, UNIQA International AG und Raiffeisen Versicherung AG gemeint. Die UNIQA Insu-
rance Group AG ist als Verwaltungs- und Vertriebsorganisation und als Riickversicherer titig.*
Die UNIQA ist ein grofl3es Versicherungsunternehmen, welches nach Ost- und Mitteleuropa ex-
pandiert. ? Sie gilt als fuhrend in diesen Landern. 1999 entstand die UNIQA durch die Zusammen-
legung von einigen Versicherungsunternehmen. Dr. Andreas Brandstetter ist der VVorstandsvorsit-
zende und CEO.® Seit 2002 ist er ein Mitglied des Vorstands und seit 2011 Vorsitzender.

Die Lebensversicherung und die Schadens- und Unfallsversicherung sind in zwei getrennte Ge-
sellschaften unterteilt.> Von den Pramien des Unternehmens kommen 54% von Schadens- und
Unfallversicherungen, 21% von Krankenversicherungen und 25% von Lebensversicherungen.®
Die UNIQA besitzt 23.500 Mitarbeiter*innen und 15,5 Millionen Kund*innen (Stand 2020). Die
verrechneten Pramien betrugen im letzten Jahr 5,565 Millionen Euro. Die UNIQA zahlt in Oster-
reich als zweitgroRte Versicherung mit einem Marktanteil von tiber 21%.’

Im Inland und Ausland hat die UNIQA einige Kooperationen und Partnerschaften. Auf zweitere
wird noch ausfihrlich im Laufe der Arbeit eingegangen. Im Inland hat die UNIQA Beteiligungen
an der Agenta Risiko- und Finanzierungsberatung Gesellschaft m.b.H, der Assistance Beteili-
gungs-GesmbH, der call us Assistance International GmbH, der UNIQA 5 Star GmbH, der
UNIQA Capital Markets GmbH, der UNIQA International AG, der UNIQA IT Services GmbH,
der UNIQA Real Estate Finanzierungs GmbH, der UNIQA Real Estate Management GmbH, der
Valida Holding AG, der Versicherungsmarkt-Servicegesellschaft m.b.H., der Diakonissen &
Webhrle Privatklinik GmbH, der Goldenes Kreuz Privatklinik BetriebsGmbH, den PremiQaMed
Ambulatorien, Beteiligungs, Holding, Management Services und Privatkliniken GmbHs, der
STRABAG SE, der UNIQA Beteiligungs-Holding GmbH, der UNIQA Erwerb von Beteiligungen

1'vgl. Rohrbach (2015), S. 715.
2vgl. Uniga Versicherungen AG (2004), S. 1.
3 Vgl. UNIQA Insurance Group — Portrait einer europaischen Versicherungsgruppe (2013), S. 716, 719.
4Vgl. UNIQA Group (2020), S. 12.
5 Vgl. Holzer/Stickler (2011), S. 100.
®Vgl. UNIQA Group (2020), S. 0.
"Vgl. UNIQA Group (2020), S. 0.
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Gesellschaft m.b.H., der UNIQA Leasing GmbH, der UNIQA Ventures GmbH, der ,,Hotel am
Bahnhof* Errichtungs GmbH & Co KG, der Design Tower GmbH, der DIANA-BAD Errichtungs-
und Betriebs GmbH, der EZL Entwicklung Zone Lassallestrale GmbH & Co. KG, der Hotel Bur-
genland Betriebs GmbH, der Praterstrale Eins Hotelbetriebs GmbH, der PremiQaMed Immaobilien
GmbH, der R-FMZ Immobilienholding GmbH, der UNIQA Immobilien-Projekterrichtungs
GmbH, der UNIQA Linzer StraRe 104 GmbH & Co KG, der UNIQA Real Estate GmbH, der
UNIQA Real Estate Inlandsholding GmbH, der UNIQA Real Estate Property Holding GmbH und
der UNIQA Retail Property GmbH.8 Bei der Finance Life Lebensversicherungs AG handelt es
sich um eine 50:50 Tochterfirma der UNIQA und der Raiffeisen Versicherung.®

1999 wurde die Uniga Insurance Group AG unter UNIQA Versicherungen AG gegrindet und
2013 in ihren heutigen Namen unbenannt. Die Geschichte der Versicherungsgesellschaften, aus
welchen die UNIQA entstand, gehen jedoch bis ins 19. Jahrhundert zuriick.'® Die UNIQA entstand
1999 aus der ,, Austria-Collegialitit Osterreich Versicherung AG* und der ,,Bundeslinder-Versi-
cherung®. 1997-1999 waren die Versicherungsunternehmen unter der BARC- Versicherungs-Hol-
ding aktiv. Diese Unternehmen schlossen sich zusammen, um im Ausland erfolgreich zu sein.
Fusionen, Integrationen und Kooperationen wurden eingegangen.*! Sie wollten durch Synergieef-

fekte fuhrend in Mitteleuropa werden.?

3.2 Entwicklung der Rechtsform

Die Austria-Collegialitit und die Bundeslander waren zuvor als eigenstandige Versicherungen be-
reits erfolgreich. 13

Die Austria-Collegialitat hat eine Geschichte, die bis ins 19. Jhdt. zurtickreicht. 1860 wurde in
Wien die , k. k. priv. Versicherungsgesellschaft Osterreichischer Phénix* gegriindet, welche 1888
in die , k. k. priv. Lebensversicherungs Gesellschaft Osterreichischer Phonix* und die , k. k. priv.

Allgemeine Versicherungs Gesellschaft Osterreichischer Phonix* aufgeteilt wurde.!*

8 Vgl. UNIQA Group (2020), S. 145-147.
° Vgl. UNIQA Insurance Group — Portrait einer europdischen Versicherungsgruppe (2013), S. 718.
10'vgl. UNIQA Insurance Group — Portrait einer europaischen Versicherungsgruppe (2013), S. 719-720.
11'vgl. Rohrbach (2015), S. 715.
12vgl. UNIQA Insurance Group — Portrait einer europaischen Versicherungsgruppe (2013), S. 721.
13 vgl. Kolm/Rohrbach/Simak (2004), S. 557-563; Vgl. Weninger (2000), S. 843-845.
14 vgl. Kolm/Rohrbach/Simak (2004), S. 557.
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1888 wurde die ,,Azienda Osterreichische-Franzésische Lebens- und Renten Versicherungs Akti-
engesellschaft integriert in die , k. k. priv. Lebensversicherung Gesellschaft Osterreichischer Pho-
nix“. Beide Versicherungen gehen auf die ,,k. k. priv. Azienda Assicuratrice zuriick, welche 1822
in Triest gegriindet wurde.*®

1932 wurde zusétzlich die ,,Universale, Allgemeine Versicherungsgesellschaft” in die ,.k. k. priv.
Lebensversicherung Gesellschaft Osterreichischer Phonix* integriert. Diese entstand aus der 1860
in Wien gegriindeten ,,Allgemeine Wechselseitige Kranken- und Lebensversicherungsverein Aus-
tria®“, welche ihren Bestand 1896 iibertrug.®

1936 wurde aus der Lebensversicherung von Phénix die ,,OVAG-Osterreichische Versicherungs
Aktiengesellschaft. In diese wurde auch die ,,Wechselseitige Brandschaden und Janus Allge-
meine Versicherungs Anstalt auf Gegenseitigkeit® integriert. Diese Versicherung entstand aus der
1839 in Wien gegriindeten ,,Allgemeine Wechselseitige Kapitalien- und Renten Versicherungs
Anstalt”, welche 1866 in ,,Janus, Allgemeine Versicherungsanstalt auf Gegenseitigkeit* umbe-
nannt wurde und 1923 zur ,,Wechselseitige Brandschaden und Janus Allgemeine Versicherungs
Anstalt auf Gegenseitigkeit* fusioniert wurde.!’

1959 kaufte der ,,Austria Versicherungsverein““ die OVAG*“ und benannte sie in ,,Austria OVAG*
um. Der ,,Austria Versicherungsverein“ geht auf den 1919 gegriindeten 67er Verein ,,Mittelstands-
Krankenverein vom Gelben Kreuz* zuriick, welcher 1921 in den privaten Krankenversicherer
»Krankenschutz, Erste allgemeine Krankenversicherungs Anstalt auf Gegenseitigkeit” umgewan-
delt wurde. 1938 folgte die Integration in den ,,Miinchener Verein* und 1946 die Griindung des
Nachfolgeinstituts ,,Austria Versicherungsverein auf Gegenseitigkeit, vormals Krankenschutz,
Erste Allgemeine Krankenversicherungsanstalt*.'®

1991 schloss sich die Austria mit der ,,Collegialitdt (Kranken) Versicherung auf Gegenseitigkeit*
zusammen zum ,,Austria-Collegialitidt Konzern®. 1899 wurde in Wien die ,,Krankenunterstiitzung
Collegialitit™ gegriindet und 1927 aufgeteilt auf ,,Versicherungskasse fiir Angestellte Collegiali-
tit* und ,,Krankenhilfe Collegialitdt™. 1938 bereits kooperierten die ,,Krankenhilfe Collegialitat*
und die ,,OVAG®, - sie waren beide im ,,Deutschen Ring* -, und nach der NS-Zeit wurde die

Krankenhilfe zur ,,Collegialitit (Kranken) Versicherung auf Gegenseitigkeit.1°

5vgl. ebd., S. 557-558.
18vgl. ebd., S. 559.
7vgl. ebd., S. 557, 559.
18\/gl. ebd., S. 559, 562.
19\/gl. ebd., S. 559, 562.
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Mit der ,,Versicherungsanstalt der Osterreichischen Bundesldnder war die Austria-Collegialitét
1997 unter dem Dach der BARC Versicherungs-Holding AG verbunden. Die Bundeslénder ent-
stand 1922 durch die Integration von ,Lebens- und Renten”, welche 1897 gegriindet wurde,
»Brandschaden®, welche 1900 gegriindet wurde, ,,Hagel*, welche 1900 gegriindet wurde, ,,Vieh®,
welche 1899 gegriindet wurde, und ,,Unfall- und Haftpflicht“, welche 1897 gegriindet wurde. 1938
erfolgte eine Ubertragung auf die ,,Ostmark Versicherungsaktiengesellschaft®, 1975 der Erwerb
der "Salzburger Landesversicherung von der Bundesldnder und 1993 die Verschrankung der Bun-
deslinder mit der ,,Raiffeisen-Versicherung*.?°

Um unter einer einheitlichen Marke aufzutreten und erkennbar positioniert zu sein kam es zu Um-
strukturierungen und 1999 wurde die BARC zu UNIQA unbenannt.?

2002 integrierte die UNIQA den AXA Konzern. Die Vorlaufer der AXA reichen ebenso ins 19.
Jahrhundert zuriick. 1866 wurde in Berlin die ,,Nordstern- Lebens- Versicherungs- Aktiengesell-
schaft® gegriindet und 1873 wurde eine Zweigniederlassung in Wien gebaut. 1914 kam es zu einer
Vereinigung dieser mit der ,,PreuBlische Feuer- Versicherungs-Aktiengesellschaft” von 1865, wel-
che dann zur ,,Nordstern Allgemeine* wurde. Nach der Liquidierung 1924, trat die Versicherung
1929 unter ,,Nordstern Lebensversicherungsbank Aktiengesellschaft® auf. 1992 verschmolzen die
,,Colonia Versicherungs AG* und die Nordstern zur ,,Nordstern Colonia Versicherungs AG, Os-
terreich® und 1993 wurde das Unternehmen von der ,,UAP* gekauft. Als es 1996 zur Fusion zwi-

schen ,,AXA“ und ,,UAP* kam, wurde die Nordstern Colonia dadurch zu ,,AXA Osterreich*:??

UNIQA Stammbaum o s
2. Zvo 3. Zyweig

peeraly nzern
S AUSTRIA —
Versicherungp

[EF iR Yy oy

Abb. 1: UNIQA Stammbaum

2\vgl. ebd., S. 563.
2L vgl. Weninger (2000), S. 850.
22 \/gl. Kolm/Rohrbach/Simak (2004), S. 564.
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Durch diese Anderungen im Laufe der Zeit, anderte sich auch einiges an den rechtlichen Bedin-
gungen beziiglich des Gegenseitigkeitsprinzip.

Ein VVaG ist dabei ein Verein, welcher bei der Versicherung der Mitglieder nach dem Grundsatz
der Gegenseitigkeit vorgeht.?® Bedurfnisse sollen befriedigt werden und nicht der Gewinn ange-
strebt werden.?* Ein VVaG ist mitgliederorientiert und die Versicherungsnehmer*innen sind
gleichzeitig auch Vereinsmitglieder. Als die drei Prinzipien der Gegenseitigkeit lassen sich Selbst-
verantwortung, Selbstverwaltung und Gleichbehandlung feststellen.?

Die Griindungen des Austria allgemeinen wechselseitigen Kranken- und Lebensversicherungsver-
ein und der Krankenunterstiitzungskasse Collegialitat folgte direkt nach der Erlassung des ersten
Vereinspatents 1852. Damit man zu Anfangszeiten Mitglied bei der Collegialitat werden durfte,
gab es gewisse Auflagen, wie beispielsweise den christlichen Glauben oder als Privatbeamt*in
tatig zu sein, welche Uber die Jahre verschwanden. Auch die Austria konnte entscheiden, welche
Personen Vertrage abschlieRen konnten.?® Schadensvergiitungen wurden zum damaligen Zeit-
punkt durch das Umlageverfahren geregelt.?’

Wenn man Vertrage bei dem Austria allgemeinen wechselseitigen Kranken- und Lebensversiche-
rungsverein oder der Krankenunterstttzungskasse Collegialitat abschloss, war man, dem Gegen-
seitigkeitsprinzip entsprechend, zur Zeit der Griindung, automatisch auch Mitglied. Eine gegen-
seitige Haftung der Mitglieder stand im Vordergrund. Zwischen 1899 und 1937 hatten die Mit-
glieder Mitspracherecht und damit war der Gegenseitigkeitscharakter der Selbstverwaltung gege-
ben. Zusatzlich konnte man zu dieser Zeit von einer Gleichbehandlung ausgehen. Bezuglich der
Selbstverantwortung waren leichte Anderungen in diesen Jahren durch die Abschaffung der Ver-
waltungskosten und der Nachschusspflicht, aber insgesamt vertrat die Collegialitat das Gegensei-
tigkeitsprinzip zu dieser Zeit. Ab dem Jahr 1925 war es bei der Collegialitat moglich Vertrége
auch ohne Mitgliedschaft abzuschliel3en. Auch bei der Austria wurden Uber die Jahre die Mog-
lichkeit fir Nichtmitgliedervertrdge immer weiter ausgeweitet, was nicht dem Gegenseitigkeits-
charakter entsprach.?®

GroRe rechtliche Anderungen traten erst aufgrund des Versicherungsaufsichtsgesetzes 1939 ein,

welche das deutsche VAG 1901 einfuhrten und mit welchen die Regelungen von Grund auf ver-

23 \vgl. Brazda/Csulich/Zeman (2018), S. 49.
24 Vgl. Brazda (2020)?, S. 379.
S vgl. ebd., S. 381, 391; Vgl. Zeman (2020), S. 646.
26 \/gl. Facol (2018), S. 20-22, 26, 32, 43.
27 \gl. Brazda/Csulich/Zeman (2018), S. 54.
2 \/gl. Facol (2018), S. 29-33, 42-46.
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andert wurden: VVaGs ersetzten dadurch Versicherungsanstalten als private Unternehmen. Or-
gane wie Vorstand, Aufsichtsrat und oberste Vertretung waren verpflichtend, um die Versiche-
rungsnehmer*innen besser zu vertreten. Durch Sondergenehmigungen blieb fir gewisse Versiche-
rungen das Vereinspatent 1852 aufrecht.?®

Eine entscheidende Anderung fir die Rechtsform war das VAG 1978, da durch dieses eine Um-
wandlung von Gegenseitigkeitsvereinen in Aktiengesellschaften moglich war.*® Durch das VAG
erfuhr das Gegenseitigkeitsprinzip jedoch einen Rickschritt, da Aktiengesellschaften kapitalori-
entiert und nicht mitgliederorientiert handeln.®* Durch eine Umwandlung verschwinden Mitglied-
schaftsverhaltnisse und Vermdgensanspriiche.®?

Die VAG Novelle 1991 erlaubte den VVVVaGs sich in AGs einzubringen, ohne einer Auflésung des
Versicherungsvereins. Es gab sodann die Mdglichkeit entweder den ganzen Versicherungsbetrieb
oder Teilbereiche in eine oder mehrere AGs einzubringen. Der schon bestehende Versicherungs-
verein wird hierbei in einen Vermdgensverwaltungsverein umgewandelt.®®

Aufgrund der VAG Novelle 1991 brachten der Austria VVVaG und der Collegialitat VVVaG ihr
operatives Versicherungsgeschéft in eine AG ein, welche Austria-Collegialitit hieB.>* Der Austria
VVaG und der Collegialitdt VVVaG existierten von da an als Vermdgensverwaltungsvereine.
Dadurch wurde auch die Gleichbehandlung bei beiden Versicherern stark eingeschrankt. VVon ei-
ner Selbstverantwortung und einer Selbstverwaltung kann man im Zuge dieser Anderung nicht
mehr sprechen.®

2005 konnte man aufgrund einer VAG Novelle die Vermdgenverwaltungsvereine in Privatstiftun-
gen umwandeln.®® Gleich im selben Jahr beschloss der Austria Vermdgensverwaltungsverein dies
zu machen.®’ Bis 2012 war die Collegialitat noch offiziell als Vermégensverwaltungsverein tétig
und wurde dann auch zu einer Privatstiftung. Vermdgensverwaltungsvereine und Privatstiftungen
bieten keine Versicherungen an, sondern halten nur Anteile an der AG. 3 Durch die Anderung in

eine Privatstiftung ging auch die Mitgliedervertretung verloren.*

29 \/gl. Brazda/Csulich/Zeman (2018), S. 62-63; Vgl. Facol (2018), S. 37.

%0 vgl. Brazda/Csulich/Zeman (2018), S. 65; Vgl. Zeman (2020), S. 627.

31 vgl. Facol (2018), S. 38.

32 \vgl. Brazda/Csulich/Zeman (2018), S. 67.

33 Vgl. Brazda/Csulich/Zeman (2018), S. 69; Vgl. Facol (2018), S. 56; Vgl. Zeman (2020), S. 613.

3 Vgl. Brazda/Csulich/Zeman (2018), S. 70; Vgl. Facol (2018), S. 41.

3 \/gl. Facol (2018), S. 62, 68-70.

3% Vgl. Brazda/Csulich/Zeman (2018), S. 71; Vgl. Facol (2018), S. 102; Vgl. Zeman (2020), S. 613.

37Vvgl. Brazda/Csulich/Zeman (2018), S. 71; Vgl. Zeman (2020), S. 619.

3 Vgl. Facol (2018), S. 88; Vgl. Zeman (2020), S. 619.

39 Vvgl. Brazda/Csulich/Zeman (2018), S. 71; Vgl. Facol (2018), S. 93; Vgl. Zeman (2020), S. 656.
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Ab diesem Moment kann man von keinem Gegenseitigkeitsprinzip bei der Austria und der Colle-
gialitat mehr sprechen und die UNIQA kehrte sich von der Gegenseitigkeit ab.*° Ein ehemaliges
Vorstandsmitglied der Collegialitat betont die Umwandlung in eine Privatstiftung als sehr kritisch

aus Mitgliedersicht.*!

3.3 Vertretung weltweit

Die UNIQA trieb seit 2001 ihre Expansion voran und ist mittlerweile in Zentral-, Stdost-, Ost-
und Westeuropa gut vertreten (Tab. 1).

Zentraleuropa Stidosteuropa Osteuropa Westeuropa
Osterreich Albanien Ruménien Liechtenstein
Polen Bosnien und Herzego- | Russland Schweiz
Slowakei wina Ukraine

Tschechische Republik | Bulgarien
Ungarn Kosovo

Kroatien
Montenegro
Nordmazedonien

Serbien

Tab. 1: Vertretung der UNIQA am europaischen Markt (Eigene Darstellung)

Das Unternehmen startete die Expansion 2000 mit Italien. 2001 folgte Polen und die Umbenen-
nung von schon im Besitz befindlichen Gesellschaften in der Slowakei, Kroatien und Tschechien.
2002 trat die UNIQA das erste Mal in Ungarn ein und 2003 in Liechtenstein und der Schweiz.
2005 wurde nach Rumanien, Bulgarien und Bosnien und Herzegowina erweitert, 2006 nach Ser-
bien und die Ukraine und 2007 nach Albanien, in den Kosovo und Nordmazedonien. In Mon-
tenegro trat die UNIQA 2008 ein und in Russland 2009.42

40\/gl. Brazda/Csulich/Zeman (2018), S. 74; Vgl. Facol (2018), S. 102.
41 vgl. Zeman (2020), S. 636.
42 vgl. UNIQA Group (2020), S. 9, Vgl. UNIQA Group? (2021), S. 1, Vgl. UNIQA Re (2021), S. 1.
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Abb. 2: Expansionsschritte

In der CEE Region hélt die UNIQA einige gute Marktpositionen. In Albanien und der Ukraine ist
die UNIQA aktuell die Nummer Eins. Im Kosovo und Montenegro liegt sie auf Platz 2, in Nord-
mazedonien, in Bosnien und Herzegowina und der Slowakei auf Platz 4. Es folgen Tschechien mit
einer Marktposition 5, Serbien mit 6, Kroatien mit 7 und Ungarn mit 8. Jeweils auf Marktposition
10 sind Rumanien und Polen, auf 11 Bulgarien und auf 13 Russland.*®

In Osterreich betragt der Marktanteil 21% und die UNIQA ist damit an zweiter Stelle der Versi-
cherungsunternehmen. In der CEE-Region befindet sich die UNIQA aktuell auf Platz 5.4

65% aller Kund*innen, 30% der Pramien und 25% der Ertrage kommen aus der CEE-Region.*®

Die abgegrenzten Pramien pro Land sind in Abbildung 3 ersichtlich.

43 v/gl. UNIQA Group* (2021), S. 1.
4 Vgl. UNIQA Group (2020), S. 10, 157.
4 Vvgl. UNIQA Group?® (2021), S. 1.
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Abgegrenzte Primien
(im Eigenbehalt)

Argaben i Tausend Eura

1-12/2020 1=-12/201%
Polen 264.324 167.831
Slowakel 89735 89.432
Tschechien 246 685 183.097
Ungarn 73985 75.540
Zentraleuropa (CE) 674.728 51530
Ruménien 53743 55.246
Ukraine 84938 90.442
Osteuropa (EE) 138.679 145.668
Russland 70.253 &7.098
Russland (RU) J0.253 B7.098
Albanien 31.347 34.400
Bosnien und Herzegowina 27670 28,895
Bulgarien 37.058 46.499
Kosove 11.541 11.693
Kroatien 49240 49.240
Montenegro 10.241 10.830
Mordmazedonien 14.360 13.647
Serblen 37.036 39470
Slidosteuropa (SEE) 218.515 234.673
Lischtenstein 1.206 1.189
Schiweiz 0 0
Westeuropa (WE) 1.206 1.18%
Gaterreich 0 0
Verwaltung 1] ]
UNIOA International 1.103.382 FB4.54%

davon:
Ergebnis vor Steuern Versichemingen
Werminderung Firmenwert

Abb. 3: Abgegrenzte Préamien

4 Die VIG
Wie bereits im vorangegangenen Kapitel, wird nun im Folgenden eine derartige Erlduterung fiir
die VIG gegeben. Die Geschichte der VIG, sowie die Entwicklung ihrer Rechtsform und ihre Stel-

lung weltweit, wird beschrieben.

4.1 Geschichte des Unternehmens

Die VIG expandiert seit 1990 und war somit einer der ersten Versicherungen im osteuropaischen
Markt. Mehr als 2.500 Mitarbeiter*innen besitzt die VIG und 22 Millionen Kund*innen haben
Vertrage bei dem Unternehmen.*® Die Expansion wurde von Dkfm. Dr. Siegfried Sellitsch und ab
2001 von Dr. Giinter Geyer vorangetrieben.*’

Lebensversicherung, sowie Schadens- und Unfallversicherung werden bei der VIG in einer ver-
einten Gesellschaft angeboten.*®

1938 wurde die damalige Wiener Stadtische durch eine Fusion zwischen der ,,Wechselseitige, k.
u. k private Brandschadensversicherungsanstalt®, der ,,Janus, Allgemeine Versicherungsanstalt auf

Gegenseitigkeit®, und der ,,Stidtischen Versicherungsanstalt gegriindet.*® Zur VIG gehoren die

4 \/gl. Haas (2020), S. 1, Vgl. Vienna Insurance Group? (2021), S.1.
47Vgl. Unger (2004), S. 514.
48 \V/gl. Holzer/Stickler (2011), S. 100.
49'Vvgl. Unger (2004), S. 508.
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WIENER STADTISCHE Versicherung AG Vienna Insurance Group und die DONAU Versiche-
rung AG Vienna Insurance Group.* Die VVorstandsvorsitzende ist Prof. Elisabeth Stadler. Bis 2016
war sie bei der Donau Versicherung als Generaldirektorin tatig und seit 2016 ist sie als VVorsitzende
der VIG tatig.>! Die Pramien der VIG erwirtschaften sich 34,2% aus der Lebensversicherung, 6,7%
aus der Krankenversicherung, 27,6% aus der Kfz-Versicherung und 31,5% aus sonstigen Sachver-
sicherungen.®? 10,4 Milliarden machen aktuell die verrechneten Pramien aus.>® Die VIG zahlt mit
ihrem Marktanteil von 23,8% in Osterreich als das fiihrende Versicherungsunternehmen.>*

Beteiligungen hat die VIG an diversen Unternehmen in Osterreich. Vollkonsolidierte Unterneh-
men sind die "Griner Baum" Errichtungs- und Verwaltungsges.m.b.H, die Anif-Residenz GmbH
& Co KG, die arithmetica Consulting GmbH, die ATBIH GmbH, die Businesspark Brunn Ent-
wicklungs GmbH, die Camelot Informatik und Consulting Gesellschaft m.b.H., CENTER Hotel-
betriebs GmbH, die Central Point Insurance I1T-Solutions GmbH, die DBLV Immobesitz GmbH,
die DBLV Immobesitz GmbH & Co KG, die Deutschmeisterplatz 2 Objektverwaltung GmbH, die
Donau Brokerline Versicherungs-Service GmbH, die DONAU Versicherung AG Vienna Insu-
rance Group, die DVIB alpha GmbH, die DVIB GmbH, die DV Immoholding GmbH, die DV
Immoholding GmbH, die ELVP Beteiligungen GmbH, die Floridsdorf am Spitz 4 Immobilienver-
wertungs GmbH, die Gesundheitspark Wien-Oberlaa Gesellschaft m.b.H., die KaiserstraRe 113
GmbH, die LD Vermdgensverwaltung GmbH, die LVP Holding GmbH, die MAP-WSV Beteili-
gungen GmbH, die MC EINS Investment GmbH, die MH 54 Immobilienanlage GmbH, die NuR3-
dorfer StraRRe 90-92 Projektentwicklung GmbH & Co KG, die Palais Hansen Immobilienentwick-
lung GmbH, die PFG Holding GmbH, die PFG Liegenschaftsbewirtschaftungs GmbH & Co KG,
die Porzellangasse 4 Liegenschaftsverwaltung GmbH & Co KG, die PROGRESS Beteiligungs-
ges.m.b.H., die Projektbau GesmbH, die Projektbau Holding GmbH, die Rathstrale 8 Liegen-
schaftsverwertungs GmbH, die Schulring 21 Birohaus Errichtungs- und Vermietungs GmbH &
Co KG, die Senioren Residenz Fultererpark Errichtungs- und Verwaltungs GmbH, die Senioren
Residenz Veldidenapark Errichtungs- und Verwaltungs GmbH, die SVZ GmbH, die SVZD
GmbH, die SVZI GmbH, die T 125 GmbH, die TECHBASE Science Park Vienna GmbH, die
twinformatics GmbH, die Untere Donauldnde 40 GmbH & Co KG, die VIG-AT Beteiligungen
GmbH, die VIG-CZ Real Estate GmbH, die VITEC Vienna Information Technology Consulting

0vgl. Vienna Insurance Group’ (2021), S. 1.
51 vgl. Vienna Insurance Group® (2021), S. 1.
52 Vgl. Vienna Insurance Group (2020), S. 9.
53 vgl. Vienna Insurance Group? (2021), S.1.
54 Vvgl. Vienna Insurance Group (2020), S. 39.
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GmbH, die WGPV Holding GmbH, die WIBG Holding GmbH & Co KG, die WIBG Projektent-
wicklungs GmbH & Co KG, die WIENER STADTISCHE VERSICHERUNG AG Vienna Insu-
rance Group, die WIENER VEREIN BESTATTUNGS- UND VERSICHERUNGSSERVICEGE-
SELLSCHAFT M.B.H., die WILA GmbH, die WINO GmbH, die WNH Liegenschaftsbesitz
GmbH, die WSBYV Beteiligungsverwaltung GmbH & Co KG, die WSV Beta Immoholding GmbH,
die WSVA Liegenschaftbesitz GmbH, die WSVB Liegenschaftbesitz GmbH, die WSVC Liegen-
schaftbesitz GmbH, die WSV Immoholding GmbH, die WSV TriesterstraRe 91 Besitz GmbH &
Co KG, die WSV Vermogensverwaltung GmbH und die WWG Beteiligungen GmbH.>®

Durch eine Fusion 1938 zwischen der ,,Wechselseitige, k. u. k private Brandschadensversiche-
rungsanstalt®, welche 1824 gegriindet wurde, der ,,JJanus, Allgemeine Versicherungsanstalt auf
Gegenseitigkeit®, welche 1839 gegriindet wurde, und der ,,Stadtischen Versicherungsanstalt®, wel-
che 1898 gegriindet wurde, entstand die Wiener Stadtische.>® Nach einer kompletten Zerstorung
wurde die Versicherung unter dem Namen ,,Wiener Stadtische Wechselseitige Versicherungsan-
stalt* 1947 wieder aufgebaut.>’ 1992 wurde der Versicherungsbestand der Versicherung auf Ge-
genseitigkeit ,, Wiener Stadtische Wechselseitige* in die ,,Wiener Stidtische Allgemeine Versiche-
rung Aktiengesellschaft* eingebracht. °8

2006 wurde der Name ,,Vienna Insurance Group“ als Dachmarke eingefiihrt. Der Name wurde in
,,WIENER STADTISCHE Versicherung AG Vienna Insurance Group* geéndert. 2008 folgte dann
noch eine Namensidnderung auf,,Vienna Insurance Group* und 2009 auf ,, VIENNA INSURANCE
GROUP Wiener Stidtische Versicherung AG*.%®

4.2 Entwicklung der Rechtsform

Die ,,Wechselseitige, K. u. k. priv. Brandschadenversicherung® geht bereits auf das Jahr 1824 zu-
riick und die Janus auf die 1839 gegriindete ,,Allgemeine wechselseitige Kapitalien- und Renten-
Versicherungsanstalt®. 1898 wurde die ,,Stidtische Kaiser Franz Joseph-Jubildums-Lebens- und
Rentenversicherungs-Anstalt gegriindet und 1919 erfolgte die Umbenennung in ,,Gemeinde

Wien-Stidtische Versicherungsanstalt*.5

%5 Vgl. Vienna Insurance Group (2020), S. 178-180.
%6 Vgl. Unger (2004), S. 508.
57 vgl. Domforth (2011), S. 26; Vgl. Holzer/Stickler (2011), S. 84.
8 Vgl. Unger (2004), S. 512.
%9 vgl. Maurer (2010), S. 64-65.
80 Vgl. Holzer/Stickler (2011), S. 84; Vgl. Kolm/Rohrbach/Simak (2004), S. 558.
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Durch die Einbringung des Versicherungsbestand der Versicherung auf Gegenseitigkeit ,,Wiener
Stadtische Wechselseitige Versicherungsanstalt™ in eine Aktiengesellschaft, war die Wiener Stad-
tische Wechselseitige von da an ein Eigentimerverein, die ,,Wiener Stadtische Versicherungsver-
ein - Vermodgensverwaltung- Vienna Insurance Group*.®

Nachdem im Kapitel 3.2 schon genauer auf die Anderungen aus rechtlicher Sicht und ihre Bedeu-
tungen eingegangen wurde, wird im Folgenden nur noch auf die Reaktionen der VIG auf die recht-
lichen Rahmenbedingungen eingegangen.

Die ,,Stadtische Kaiser Franz Joseph-Jubildums-Lebens- und Rentenversicherungs-Anstalt™ galt
eigentlich als Gegenseitigkeitsverein, da die Versicherungsnehmer*innen auch gleichzeitig Mit-
glieder waren. Selbstverantwortung war daher gegeben. Beziglich der Gleichhandlung war nichts
in der Satzung vermerkt und da die Gemeinde Wien viel Einfluss hatte, war die Selbstverwaltung
nicht wirklich gewahrt.®2

Als es zur Fusionierung zwischen der ,,Wechselseitige, k. u. k private Brandschadensversiche-
rungsanstalt®, der ,,JJanus, Allgemeine Versicherungsanstalt auf Gegenseitigkeit™, und der ,,Stadti-
schen Versicherungsanstalt” kam, wurde die Satzung insofern gedndert, dass eine Mitgliederver-
tretung eingefuhrt wurde. Trotzdem hatte die Stadt Wien durch den Burgermeister im Aufsichtsrat
noch viel Einfluss. Zusatzlich war es maglich einen Vertrag ohne Mitgliedschaft abzuschlieRen.®?
Auch nach der Rekonstruierung aufgrund des zweiten Weltkrieges gab es keine Losldsung von
der Stadt Wien. Die Mitgliedervertretung bekam aber eine gréfiere Rolle und Gleichbehandlung,
sowie Selbstverwaltung waren gegeben.®*

Das VAG 1978 hatte keine grofen Auswirkungen. Im Gegensatz dazu reagierte die Versicherung
auf die Novelle 1991 mit einer Einbringung in eine AG im Jahr 1992. Der Versicherungsbetrieb
wurde in die ,,Wiener Stadtische Allgemeine Versicherung AG* eingebracht.®® Das brachte viele
Veranderungen mit sich. Die Mitglieder hatten auf die Wiener Stadtische Allgemeine Versiche-
rung AG keinen direkten Einfluss mehr, also kann von keiner Selbstverwaltung gesprochen wer-
den. Auch Selbstverantwortung und Gleichbehandlung waren nicht mehr wirklich gegeben.%

4.3 Vertretung weltweit
Wie bereits erwéhnt war die VIG bereits 1990 im Osteuropa Markt und heute ist sie in Zentral,-

Sldost-, Ost-, West- und Nordeuropa gut vertreten (Tab. 2).

61 Vvgl. Unger (2004), S. 512.
62 \/gl. Colak (2018), S. 20, 23, 27-28.
8 vgl. ebd., S. 37-38, 42-43.
8 vgl. ebd., S. 45, 48-49.
8 Vgl. Brazda/Csulich/Zeman (2018), S. 70; Vgl. Colak (2018), S. 54-56; Vgl. Zeman (2020), S. 632.
6 \/gl. Colak (2018), S. 59, 65-66.
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lik

Ungarn

Tschechische Repub-

Nordmazedonien
Serbien

Turkei

Zentraleuropa Stidosteuropa Osteuropa Westeuropa Nordeuropa
Deutschland Albanien Rumanien Frankreich Danemark
Estland Bosnien und Herze- | Ukraine Italien Norwegen

Lettland gowina Weildrussland | Liechtenstein | Schweden

Litauen Bulgarien

Osterreich Kosovo

Polen Kroatien

Slowakei Moldawien

Slowenien Montenegro

Tab. 2: Vertretung der VIG am europaischen Markt (Eigene Darstellung)

Die Expansion des Unternehmens begann 1990 mit Deutschland, der Slowakei und der Tschechi-

schen Republik, 1996 folgte Ungarn, 1998 Polen und 1999 Liechtenstein, Kroatien und Italien.

2001 trat die VIG in Rumanien ein und 2002 in Bulgarien und Weifsrussland. Es folgten 2003
Serbien, 2004 Slowenien und die Ukraine, 2005 Georgien, 2006 Russland, 2007 die Turkei, Alba-
nien, Kosovo und Nordmazedonien und 2008 Estland, Lettland und Litauen. Danach wurde der
Markt 2010 ausgeweitet auf Montenegro, 2011 auf Bosnien und Herzegowina, 2014 auf die Mol-
dau, 2018 auf Frankreich und 2019 auf Norwegen, Schweden und Dénemark.®’

In Osterreich vertritt die VIG den ersten Platz der Marktpositionen und ist daher das filhrende
Versicherungsunternehmen.®® In der CEE-Region hat die VIG Stand 2020 einen Marktanteil von

18%. Das Unternehmen zéhlt dabei entweder als Marktfiihrer oder ist im Ranking unter den Top

5.9 Die aktuellen Marktpositionen in der CEE-Region sind in Abb. 4 ersichtlich.

7Vvgl. Haas (2020), S. 1, Vgl. Vienna Insurance Group*(2021) S. 2006/08/17.
8 \Vgl. Vienna Insurance Group (2021)?, S. 1.

89 Vgl. Haas (2020), S. 1.
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Abb. 4: Marktpositionen der VIG in der CEE-Region

Die VIG ist sowohl oft die Nummer 1 im Gesamten als auch im Lebens- und Nichtlebensversi-
cherungs- Bereich.”® Mehr als die Halfte der Pramien kommt aus der CEE-Region.”

Bei den abgegrenzten Prdmien verzeichnet die VIG in der Tschechische Republik 1.295.519T¢€,
in der Slowakei 597.269T€, in Polen 926.588T€, in Ruménien 375.929T€, im Baltikum
393.316T€, in Ungarn 223.551T€, in Bulgarien 145.333T€, in der Tiirkei und Georgien 13.001T€
und im sonstige CEE-Raum 318.551T€."2

5 Der Einstieg im osteuropaischen Versicherungsmarkt

Essenziell fir die Untersuchung der Expansion nach Osteuropa, ist es, meiner Meinung nach, den
osteuropéischen Versicherungsmarkt an sich genauer zu erldutern. Hierzu wird zuerst auf die ge-
schichtlichen und wirtschaftlichen Entwicklungen im Zuge der Ost6ffnung eingegangen und wel-
che Auswirkungen diese auf Osterreich hatten. Im Anschluss wird diskutiert, welche Motive hinter
einer Expansion nach Osteuropa steckten. Im Speziellen werden die Griinde angesprochen, warum

die VIG und die UNIQA sich entschlossen, in die CEE-Region zu expandieren.

0'vgl. Vienna Insurance Group?* (2021), S. 1.
1 vgl. Vienna Insurance Group® (2019), S. 6.
2V/gl. Vienna Insurance Group (2020), S. 105-106.
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5.1 Ostoffnung und Auswirkungen auf Osterreich

Der Fall des ,,Eisernen Vorhangs* war eine Wende fiir den Osten, sowie auch fiir den Westen. Im
Jahr 1989 fiel die Mauer und erdffnete einen neuen Weg in Richtung Demokratie und der Achtung
von Menschenrechten.” Von diesem Zeitpunkt an gehdrten Planwirtschaft und Kommunismus der
Vergangenheit an. Neue Handlungsmadglichkeit waren gegeben und dsterreichische Unternehmen
erkannten eine Chance.”

Im Jahr 1990 war Deutschland wiedervereinigt, im Jahr darauf zerfiel die UdSSR und der War-
schauer Pakt wurde aufgeldst. 1993 wurden die CEE-Léander offiziell eingeladen der EU beizutre-
ten, wenn sie die Kopenhagener Kriterien umsetzten.” Die meisten der Lander hatten das Ziel sich
in die EU einzugliedern und daher war eine Mitgliedschaft der Hauptmotivator zur Umsetzung
von Reformen. Fur die 6sterreichische AulRenpolitik war diese Integration von Anfang an eine
Prioritat.”

Das BIP und die Versicherungspramien in der CEE Region wuchsen.”” Unternehmen aus Oster-
reich sind wesentlich beteiligt an diesen Erfolgen der CEE-Region und die CEE-Region bot Os-
terreich einen neuen wichtigen Markt. Ein bedeutender Teil der Exporte ging fortan nach Osteu-
ropa und lieR das BIP wachsen.’® Nicht nur der Handel wurde ausgeweitet, sondern osterreichische
Unternehmen expandierten zudem durch Direktinvestitionen. Vor allem Industriefirmen und Ban-
ken weiteten ihren Markt nach Osteuropa aus.’® Zu Beginn wurde das groRte Interesse dsterreichi-
scher Unternehmen auf Ungarn gelegt.® Auch &sterreichische Versicherer begannen in die
CESEE-Region zu expandieren. Die VIG, die UNIQA, die Europdische Reiseversicherung AG,
die GRAWE, die Victoria, die Merkur, die Wistenrot und die ARAG sind in den osteuropdischen
Landern vertreten. Die VIG und die UNIQA sind am starksten vertreten.®! Osterreich profitierte
mafgeblich von der Ost6ffnung und der anschliefend EU-Erweiterung zum Beispiel durch mehr
Wirtschaftswachstum und Beschéftigung.8?

Durch die Osterreichischen Unternehmen wurde aber genauso in Osteuropa die Internationalisie-

rung, der Wohlstand und das Wachstum zusatzlich angetrieben. AuRerdem wurden aufgrund der

3 vgl. Winkler (2010), S. 26-27.

™ Vgl. Breuss (2010), S. 115.

s Vgl. Breuss (2010), S. 115-117.

76 \/gl. Winkler (2010), S. 28-34.

77 \/gl. Ertl (2017), S. 323.

78 \/gl. Stepic (2010), S. 41-42.

79 \/gl. Breuss (2010), S. 125-128, 140.

80 Vgl. Sieber (2006), S. 616.

81 vgl. Holzer/Stickler (2011), S. 94-95.

8 vgl. Breuss (2010), S. 120-123, 130.
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Ost6ffnung neue Arbeitsplatze geschaffen.® Nicht nur groRe Betriebe haben ein Potenzial recht-
zeitig erkannt, sondern auch osterreichische Klein- und Mittelunternehmen.84
Ferner hatte die Ostoffnung auch andere Folgen, wie beispielsweise eine steigende Migration,®

um die es in dieser Arbeit jedoch nicht gehen soll.

5.2 Chancen im osteuropaischen Markt

Wie bereits im vorangegangenen Kapitel angesprochen erkannten viele Unternehmen eine Chance
in der Expansion. Diese Kapitel wiederum soll sich mit den Motiven einer solchen Expansion
beschéftigten und welche Chancen konkret Versicherungsunternehmen im osteuropdischen Markt
sahen.

Laut Ertl ist das Interesse an der CEE Region begriindet auf: “the firm belief in economic conver-
gence and the corresponding catch-up in insurance business.“® Durch eine Studie untersuchte er
weiter, dass das wachsende BIP und der verbesserte Wohlstand signifikant den Versicherungs-
markt beeinflussten. Ebenso férdern politische Faktoren die Versicherungsentwicklung.®’

Die Osterreichische Nationalbank stellte fest, dass FDIs in Osteuropa am rentabelsten im Ver-
gleich zu anderen Landern waren.®® Holzer und Stickler erklarten ebenso, dass die CEE-Region
als sehr ertragreich flr dsterreichische Versicherer seit dem Zusammenschluss gilt. Man kann da-
von ausgehen, dass durch den gestiegenen Wobhlstand, der vermehrten wirtschaftlichen Aktivitét
und der fortschreitenden Arbeitsteilung auch die Nachfrage an Versicherungen zunimmt.® Zu-
satzlich ist der Bedarf an einer Privatvorsorge grof3, da nur wenig staatliche Pension angeboten
wird. Durch steigendes kiinftiges Einkommen wird die Nachfrage obendrein wachsen.® Stepic
erklarte, dass viele Burger*innen ihren Lebensstandard verbessern wollten und die Nachfrage auch
zukiinftig bleiben wird.®! Die CEE-Region hatte zur Zeit der Ostdffnung eine geringe Versiche-
rungsdichte und Versicherungsdurchdringung, dadurch ergaben sich freie Marktanteile und hohe
Ertrage.®

8 vgl. Stepic (2010), S. 43.
8 vgl. Landesmann (2010), S. 169; Vgl. Stankovsky (1999), S. 113.
8 vgl. Fassmann (2010), S. 225.
8 Ertl (2017), S. 323.
87 \/gl. Ertl (2017), S. 330-332.
8 Vgl. Breuss (2010), S. 129.
8 Vgl. Holzer/Stickler (2011), S. 90-93.
% Vvgl. Bergsmann (2004), S. 491.
1 vgl. Stepic (2010), S. 45.
%2 \gl. Bergsmann (2004), S. 491.
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Zudem erkennt man anhand der Finanzkrise von 2008, dass der Markt stabil und krisenfest ist, laut
Holzer und Stickler.®® In dieser Zeit blieben die dsterreichischen Unternehmen trotzdem in Osteu-
ropa, da sie an das Potenzial glaubten.®* Obendrein halfen die hohen Gewinne den Riickschlag der
Krise zu tberbriicken.%

Die CEE-Region hat, laut Stepic, enormes Wachstumspotenzial und viele Unternehmen konnten
von der Ostoffnung profitieren, weil sie diese Chance schnell erkannt haben. First Mover Strate-
gien boten viele Vorteile.®® Auch Breuss bestitigte, dass der Einstieg in die Lander, durch die
wenige Konkurrenz erleichtert wurde.®’ Viele 6sterreichische Unternehmen betraten sehr friih den
neuen Markt und Osterreich konnte sich dadurch eine optimale Position erarbeiten.®® Auch der
Informationsvorsprung durch traditionelle Beziehungen und die raumliche Nahe waren fiir Oster-
reich zum Vorteil

Die VIG und die UNIQA erkannten das Potenzial sehr rasch und expandierten seit der Ost6ffnung,
zuerst durch die Griindung neuer Versicherungsgesellschaften und spater durch Akquisition.®
Bei beiden Versicherern fihrten die Expansionen zu groRem Gewinn- und Pramienwachstum. %!
1990 expandierte die VIG nach Tschechien und war somit die erste westliche Versicherung in der
CEE-Region.'%? Aufgrund der wirtschaftlichen Entwicklung und den Wachstumschancen wurde
ein Potenzial fir den Versicherungsausbau gesehen. Herauszuheben ist, dass die VIG diese Ent-
wicklungen langfristig sieht. Die Nachfrage war vorhanden, da die Versicherungsdichte unter je-
ner von Westeuropa lag. Wegen dem neugewonnenen Wohlstand kam zuerst ein Wunsch nach
Mobilitat bei den Einwohner*innen auf. Die VIG sah darin die Mdglichkeit VVersicherungsservices
anzubieten. Zusatzlich zur Kfz-Versicherung waren die ersten angebotenen Versicherungen die
Haushalt- und Eigenheimversicherung. Spéater — durch steigenden Wohlstand — wurde dann auch
die Nachfrage nach Lebensversicherungen groRer.%

Stadler sagte beziiglich des Wachstumspotenzials: ,,In Osterreich werden pro Person rund 2.000
Euro im Jahr flr Versicherungen ausgegeben, in den EU-15 Léandern sind es sogar fast 3.000 Euro.
Die Ausgaben fur Versicherungen pro Kopf betragen in CEE im Schnitt ein Zehntel von jenen in

% Vgl. Holzer/Stickler (2011), S. 98.
% vgl. Breuss (2010), S. 152.
% Vgl. Wolfmayr (2010), S. 165.
% \V/gl. Landesmann (2010), S. 170; Vgl. Stepic (2010), S. 41-44.
% vgl. Breuss (2010), S. 147.
% Vgl. Stankovsky (1999), S. 117.
%9 \/gl. Sieber (2006), S. 618-619.
100\v/gl. Holzer/Stickler (2011), S. 100.
101 \v/gl. Austrian insurers see CEE growth (2013), S. 1.
102'\v/gl. Maurer (2010), S. 64.
103 vgl. Lehel (2010), S. 47-49; Vgl. Vienna Insurance Group® (2021), S. 1; Vgl. Vienna Insurance Group® (2021),
S. 1; Vgl. VIG lasst sich Expansion in den Osten 830 Millionen Euro kosten (2020), S. 1.
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Osterreich. Wir haben eine Bandbreite von rund 600 Euro im Jahr in der Tschechischen Republik
bis rund 40 Euro im Jahr in der Ukraine*!%4

Auch fur die Lebensversicherung bietet der CEE Markt gute Chance, da, wie bereits erwéhnt,
staatliche Pensionssysteme weniger absichern als westeuropaische. Wenn der Wohlstand zukdinf-
tig weiter steigt, kann von einer langfristigen Entwicklung im Lebensversicherungsmarkt ausge-
gangen werden. Auch die staatliche Gesundheitsvorsorge ist nicht so gut ausgebaut wie jene in
Westuropa und bietet daher einen groBen Markt fiir private Krankenvorsorge.% Auch durch spa-
tere Konkurrenz, ware viel Erfolg garantiert gewesen. %

Die VIG hat zudem klare Punkte formuliert, welche sie voraussetzt, um in einen Markt einzutreten.
Die Region muss garantieren, zur Kultur zu passen, groRes Wachstumspotenzial aufzuweisen, Zu-
gang zu Vertriebskanalen und Managementkapazitaten zu haben, eine befriedigende aktuelle Per-
formance und/oder gute Zukunftsaussichten zu haben, sowie ein ausgewogenes Risiko und Privat-
kund*innenorientierung. Dafiir war der osteuropéische Markt passend.®” Man dachte zudem, der
osterreichische Markt ware ausgeschopft.!®® Dr. Brandstetter bezeichnet die Lénder als ,;histori-
sche Heimmirkte*, aufgrund alter Verbindungen.'% Die VIG hatte schon vor der Ostéffnung Kon-
takte und die Kund*innen sollten in die CEE-Region begleitet werden, ansonsten ware eine Ge-
fahrdung durch Konkurrenz dagewesen.°

Die Motive der UNIQA fur eine Expansion nach Osteuropa waren ahnliche. Diese entschied sich
flr eine Expansion aufgrund des grolRen Wachstumspotenzial. Da der wirtschaftliche Aufschwung
von Zentral- und Osteuropa ein Prozess ist, ist auch die Strategie der UNIQA, wie die der VIG,
eine langfristige.!'! Zudem sah die UNIQA ebenso die Chancen fiir die Nachfrage. Diese war fir
Versicherungsprodukte, laut der UNIQA, in Zentral — und Osteuropa gegeben.!*? Aktuelle Analy-
sen der UNIQA zeigen zusétzlich, dass das Wachstum fortschreiten wird und tiber dem von Os-
terreich bleiben wird.!*?

Beide Versicherer sehen in der CEE-Region langfristige Chancen. Der Markt bietet, laut den Un-
ternehmen, auch in Zukunft noch groRe Wachstumsmaglichkeiten. !4

104 \vgl. Haas (2020), S. 1.
105 vgl. Lehel (2010), S. 49.
106 \v/gl. Unger (2004), S. 510.
107 \v/gl. Maurer (2010), S. 70.
108 \/gl. Vienna Insurance Group AG Wiener Versicherung Gruppe (2011), S. 63.
109vgl. Unger (2004), S. 510.
110°v/gl. Vienna Insurance Group AG Wiener Versicherung Gruppe (2011), S. 62.
11 vgl. UNIQA Insurance Group — Portrait einer europdischen Versicherungsgruppe (2013), S. 716.
12 \/gl. Ertl (2017), S. 324.
113 \/gl. Bitschnau (2020), S. 1.
114 vgl. Bitschnau (2020), S. 1; Vgl. Vienna Insurance Group! (2021), S. 1.
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6 Mdoglichkeiten der Direktinvestitionen

Um einen theoretischen Hintergrund in den Markteintritt zu geben, erlautere ich im Folgenden die
Madglichkeiten einer Direktinvestition. Durch die Ostoffnung und die EU-Beitritte stieg das Inte-
resse an Direktinvestitionen bei Osterreichischen Unternehmen signifikant an. In die CESEE Re-
gion wurde vergleichsmaRig oft expandiert.*® Im Vergleich zu anderen Léndern konzentriert sich
Osterreich sehr stark auf die CESEE-Region.®

Laut aktuellen Statistiken der Osterreichischen Nationalbank wurden 2019 8.051.000.000 € durch
Direktinvestitionen in der CESEE Region eingenommen. Das Finanz- und Versicherungswesen
im speziellen nahm, alle Regionen betreffend, 5.020.000.000 € von insgesamt 15.027.000.000 €
durch Direktinvestitionen ein.!” Der Finanzsektor war maBgeblich mitbeteiligt bei der Entwick-
lung der Gsterreichischen Direktinvestitionen.®

Bei den Markteintrittsstrategien wird zwischen Export, Vertrdgen — wie Franchising oder Li-
censing — und Direktinvestitionen unterschieden.**® Als Direktinvestition wird eine Form der Aus-
landinvestition bezeichnet. Im Gabler Wirtschaftslexikon wird folgende Definition gegeben: ,,Ka-
pitalexport durch Wirtschaftssubjekte eines Landes in ein anderes Land mit dem Ziel, dort Immo-
bilien zu erwerben, Betriebsstatten oder Tochterunternehmen zu errichten, auslandische Unterneh-
men zu erwerben oder sich an ihnen mit einem Anteil zu beteiligen, der einen entscheidenden
Einfluss auf die Unternehmenspolitik gewihrleistet*.*2°

Das Gabler Wirtschaftslexikon unterscheidet zwischen folgenden Direktinvestitionen: Joint Ven-
tures, strategische Allianzen, internationale Unternehmensnetzwerke, Neugriindung und Akquisi-
tion. Die drei erstgelisteten gelten als Beteiligungen, wobei die zwei letztgenannten mit Alleinei-
gentum kategorisiert werden konnen.*?!

In den nachfolgenden Unterkapiteln werden die jeweiligen Direktinvestitionen erklart und Motive
und Probleme zu jeder beschrieben, um eine Grundlage und ein gemeinsames Verstandnis flr die
Expansionsstrategien der zwei Versicherungsunternehmen zu geben. Ebenso soll gezeigt werden

wie verbreitet diese Markteintrittsstrategien bei dsterreichischen Unternehmen sind.

115 \v/gl. Wolfmayr (2010), S. 163.

116 \/gl. Wolfmayr (2010), S. 165.

117 v/gl. Osterreichische Nationalbank (2020), S. 1.

118 \/gl. Wolfmayr (2010), S. 168.

119°\/gl. Springer Fachmedien Wiesbaden (2018), S. 39078.
120'\/gl. Springer Fachmedien Wiesbaden (2018), S. 28357.
121 \vgl. Springer Fachmedien Wiesbaden (2018), S. 39078.
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6.1 Joint Ventures

Bei Joint Ventures — auch Equity Joint Ventures genannt — beteiligen sich zwei oder mehrerer
Partnerunternehmen. Sie griinden gemeinsam ein neues Unternehmen. Das finanzielle Risiko der
Investition wird von allen Beteiligten getragen und alle haben Fuhrungspositionen am Joint Ven-
ture. Je nachdem wie hoch die Kapitalbeteiligung ist, ist auch die Entscheidungsbefugnis hoher.*?2
Die Griinderunternehmen bleiben aber jeweils rechtlich unabhangig.'?® Joint Ventures kénnen
auch nur Teile eines Unternehmens betreffen, wie die Produktion. Die Kapitalbeteiligung kann
variieren.?* Porter beschreibt das Joint Venture als der Neugriindung ahnlich, da neue Produkti-
onskapazititen, Vertriebsbeziehungen und Vertriebsmitarbeiter*innen benétigt werden.?® Diese
Unternehmensform ist nicht zu verwechseln mit dem Contractural Joint Venture, bei welchen nur
Vertrdge zwischen zwei Unternehmen geschlossen werden und kein Unternehmen gegriindet
wird. 126

In Osterreich sind Joint Ventures von groBer Wichtigkeit. Ungefihr % bis ' aller Unternehmen in
Osterreich sind wahrscheinlich schon ein Joint Venture eingegangen oder sind selbst eines.*?” Bei-
spiele fir Joint Ventures in Osterreich sind zum Beispiel Fujitsu Siemens oder die VVolkswagen
Autoversicherung von Allianz und VW.128

Drei Formen kénnen bei Joint Ventures unterschieden werden: horizontale, vertikale und konglo-
merate Joint Ventures. Ersteres bedeutet, dass mindestens ein Partner des Joint Ventures in der
gleichen Branche tatig ist, zweiteres, dass das Joint Venture auf einer anderen Stufe der Wert-
schopfungskette tatig ist und letzteres, dass das Joint Venture in einer anderen Branche gegentiber
allen Partnern tatig ist.*?°

Unternehmen entscheiden sich in der Theorie fur Joint Ventures, aufgrund der Aufteilung von
Risiko und des Vorteils des lokalen Knowhows des oder der Partnerunternehmen. Das Gabler
Wirtschaftslexikon merkt an, dass durch die gemeinsamen Starken Synergieeffekte und Wettbe-
werbsvorteile garantiert werden.®*° Markte, geistiges Eigentum, Vermogenswerte, Wissen, und
Gewinne werden geteilt. Auch durch die Aufteilung der Kosten koénnen Vorteile entstehen. !

Doole und Lowe fiihren als Motive hinter eines Joint VVentures weiter ein schnelleres Eintreten in

122 \/gl. Springer Fachmedien Wiesbaden (2018), S. 37135.
123 \vgl. Kessler (2020), S. 1.
124\/gl. Springer Fachmedien Wiesbaden (2018), S. 37135; Vgl. Meffert/Bolz (1998), S. 128.
125\/gl. Porter (1990), S. 340.
126 \/gl. Springer Fachmedien Wiesbaden (2018), S. 37135.
127 \/g1. John (2017), S. 1.
128\/gl. Kessler (2020), S. 1.
129'\/gl. Eschenbach/Horak/Plasonig (1989), S. 33. Siehe auch Maurer (2010), S. 28.
130\v/gl. Springer Fachmedien Wieshaden (2018), S. 37135.
181 vgl. Kessler (2020), S. 1; Vgl. Meffert/Bolz (1998), S. 128.
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einen Markt und die Kombination von Ressourcen an.'32 Es gibt auch Falle, wo es rechtlich nicht
moglich ist, anders in den Markt einzutreten und daher wird sich fir ein Joint Venture entschie-
den.133

Auf der anderen Seite kénnen Probleme bei Joint Ventures auftreten aufgrund von wettbewerbs-
rechtliche Bestimmungen, Koordinationsaufwand, Knowhow-Abfluss, interkulturellen Probleme
und Instabilitat.’** Auch Porter merkt die sozialen Unterschiede als Problem an.*** Diese sind vor
allem erkennbar an mangelndem Verstandnis oder Kommunikationsproblemen.*® Ein Nachteil
von Joint Ventures liegt laut Doole und Lowe an Problemen bei der Zusammenarbeit mit den
Partner, der groReren Managementkomplexitit und der schwierigen Kontrolle.®” Konflikte kon-

nen auftreten und der Handlungsspielraum der einzelnen Unternehmen ist eingeschrankt.1%

6.2 Strategische Allianzen

Auch bei einer strategischen Allianz geht es um eine Verbindung zweier oder mehrerer Unterneh-
men um Risiken zu teilen und Vorteile daraus zu ziehen. Ein Unterschied zum Joint Venture ist
nicht sofort erkennbar. Laut dem Onpulson Lexikon, kann eine Allianz aber auch aus Wettbewer-
bern bestehen und ist eher von kiirzerer Lebensdauer.®®® Im Vergleich zum Joint Venture gibt es
keine Kapitalbeteiligung als Voraussetzung.*® Das Gabler Wirtschaftslexikon erklart, dass die
Verknupfung meistens durch gegenseitige Minderheitsbeteiligungen entsteht. Bei strategischen
Allianzen liegt der Fokus auf den Griinderunternehmen im Gegensatz zu Joint Ventures.*! Laut
Porter und Fuller ist die strategische Allianz ein Biindnis, unter welchem bestimmte Unterneh-
mensaktivititen koordiniert werden, aber noch kein Zusammenschluss entsteht.X#? Auch bei stra-
tegischen Allianzen kann es nur um Teilbereiche eines Unternenmens gehen.'43

Im Osterreichischen Kontext gesehen, hat beispielsweise die Stadt Wien eine strategische Allianz

mit dem Austrian Research Centers.1#

132 \vgl. Doole/Lowe (2001), S. 245.
133 vgl. Kessler (2020), S. 1.; Vgl. Meffert/Bolz (1998), S. 128.
134 \vgl. Springer Fachmedien Wiesbaden (2018), S. 37135.
135 \v/gl. Porter (1990), S. 340.
136 \vgl. Kessler (2020), S. 1.
137\V/gl. Doole und Lowe (2001), S. 245-246.
138 \/gl. Foscht/Angerer/Pieber (2004), S. 341. Siehe auch Maurer (2010), S. 28.
139 \v/gl. Onpulson Wirtschaftslexikon (2021), S. 1.
140\v/gl. Schawel/Billing (2021), S. 1.
141 \v/gl. Springer Fachmedien Wieshaden (2018), S. 39361.
142°\v/gl. Porter/Fuller (1989), S. 364.
143 vgl. Meffert/Bolz (1998), S. 135.
144 \/gl. Ketter/Renner/Lackner (2021), S. 1.
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Zwei Formen konnen unterschieden werden. Bei der ,,equity* strategischen Allianz iibernimmt ein
Unternehmen einen Anteil im anderen Unternehmen. Bei der ,,non-equity* strategischen Allianz
wird bloB ein Vertrag unterschrieben, um Ressourcen und Knowhow zu teilen. 4

Zudem kann man unterscheiden zwischen Pre-kompetitiven Allianzen, welche vertikal auf der
Wertschopfungskette zueinanderstehen oder laterale Beziehungen haben, Nicht-kompetitiven Al-
lianzen, welche nicht im Wettbewerb zueinanderstehen, und Kompetitiven Allianzen, welche zwi-
schen Wettbewerber*innen entstehen. 146

Die strategische Allianz bietet ahnliche Vorteile wie das Joint Venture. Das Risiko wird aufgeteilt
und ein schnellerer Markteintritt ist gegeben. Man profitiert von kombiniertem Knowhow, Res-
sourcen und schiitzt sich gegenseitig.'*” Als rechtlich selbststandiges Unternehmen, kann man
trotzdem Zugang zu Knowhow erhalten.'*® Marktposition und Wettbewerbsvorteile kénnen er-
reicht werden, die allein nicht zu schaffen wéren.4°

Porter und Fuller listen Koordinationsschwierigkeiten, die Gefahr der Untergrabung der Wettbe-
werbsposition und eine schwierige Verhandlungssituation als Nachteile auf.?*® Ein nicht ausrei-

chendes Anreiz-Beitrags-Gleichgewicht kann zu Nachteilen fithren,*>!

6.3 Internationale Unternehmensnetzwerke

Bei dieser Art der Beteiligung handelt es sich um eine Organisationsform 6konomischer Aktivita-
ten, welche sich aus unabhangigen Teilnehmern zusammensetzt, welche wirtschaftlich voneinan-
der abhangig sind. Hierbei geht es darum stabile Beziehungen zu anderen Unternehmen zu fiihren.
Diese Beziehung sind meistens auch vertraglich geregelt und werden durch gemeinsame Systeme
und durch ausgetauschte Mitarbeiter*innen kontrolliert. Kapitalbeteiligungen kénnen in diesem
Zuge ebenfalls entstehen, sind jedoch keine Voraussetzung.!>

Unternehmensnetzwerke bekamen in den letzten Jahren immer groRere Bedeutung. In Osterreich

gibt es beispielsweise den Automobilcluster Styria oder die ,,Marken-Bécker 1>

145 \vgl. Corporate Finance Institute? (2021), S. 1.
146 \/gl. Meffert/Bolz (1998), S. 133.
147\v/gl. Doole und Lowe (2001), S. 246-248; Vgl. Meffert/Bolz (1998), S. 130.
148 \/gl. Meffert/Bolz (1998), S. 131.
149'\v/gl. Springer Fachmedien Wieshaden (2018), S. 39361.
1%0°\v/gl. Porter/Fuller (1989), S. 377.
151 v/gl. Meffert/Bolz (1998), S. 130.
152 \vgl. Springer Fachmedien Wiesbaden (2018), S. 39036.
158 vgl. Pfeifer (1999), S. 1-2.
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Zwei Formen konnen auftreten — inter-organisationale und intra-organisationale Netzwerke. Bei
inter-organisationalen Netzwerken handelt es sich um Beziehungen zwischen rechtlich verschie-
denen Unternehmen, wobei man von intra-organisationalen Netzwerken spricht, wenn man den
Austausch zwischen Muttergesellschaft und Tochtergesellschaften beschreibt.*>*

Das Motiv hinter Unternehmensnetzwerken ist vorrangig einen Wettbewerbsvorteil zu erzielen.*>
Einen Vorteil bietet diese Variante vor allem fir kleinere Unternehmen. Es ist nicht notwendig
alle Ressourcen selbst zu besitzen, sondern auch mdglich sie lber ein Partnerunternehmen zu be-
kommen, was folglich Zugang zu einem Markt ermdglicht. Vorteile bilden weiters die Senkung
der Kosten und die Risikominimierung.**®

Dem gegeniber stehen der Verlust von Kernkompetenzen, Verantwortlichkeitsproblematiken,
Probleme bei Steuerung, Koordinationskosten und die fehlende Identifikationsmdglichkeit der
Mitarbeiter*innen. Ebenso wird man durch Unternehmensnetzwerke in der Selbststandigkeit ein-
geschrénkt, ist abh&ngig von Partnern und zusétzliche Aufgaben, Kosten und ein Knowhow-Ab-

fluss kénnen auftreten.®’

6.4 Neugriundungen

Eine Neugrindung wird auch Greenfield-Investition genannt und kann definiert werden als eine
Direktinvestition, bei welcher ein Unternehmen neue Betriebsanlagen baut und somit ein neues
Unternehmen im Ausland griindet.**® Mitarbeiter*innen werden vor Ort eingestellt und bekommen
eine Schulung basierend auf dem Knowhow des Mutterunternenmens.*>°

Eine verbreitete Form in der CEE-Region ist die Brownfield-Investition. Sie ahneln Greenfield-
Investitionen da zuerst ein Unternehmen erworben wird, dann jedoch die Anlagen, Ausriistungen
und die Arbeits- und Produktlinie komplett neu eingetauscht werden.'®° Es gibt jedoch auch Green-
field-Investitionen im CEE-Raum, wie die Telekom Austria-Mobilfunktochter Vip mobile in Ser-
bien. 161

Ein klarer Vorteil hinter einer Neugriindung ist es die 100-prozentige Kontrolle tber das Unter-

nehmen zu haben. Es muss ebenso nicht mit Partnern kooperiert werden, wie das bei einem Joint

154\/gl. Springer Fachmedien Wieshaden (2018), S. 39036.
155 \v/gl. Springer Fachmedien Wieshaden (2018), S. 39036.
1% \/gl. Ennsfellner (2012), S. 410-411.
157Vvqgl. Ennsfellner (2012), S. 411.
158 \/gl. Chen/James (2020), S. 1; Vgl. Corporate Finance Institute® (2021), S. 1.
159°\v/gl. Meyer/Estrin (2001), S. 576.
160 \v/gl. Meyer/Estrin (2001), S. 576.
161 vgl. Osterreich weiterhin gréRter Investor in Serbien (2011), S. 1.
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Venture oder einer Akquisition der Fall ware.'% Ebenso kénnen Steuererleichterungen einen Vor-
teil bieten. Neue Jobmdglichkeiten werden geschaffen, ,,economies of scale* und ,,economies of
scope* konnen erreicht werden und Handelsbeschrankungen umgangen werden.'®® Peng be-
schreibt ebenfalls die Kontrolle als groRen Vorteil, aber auch den Schutz des eigenen Wissens und
eine einheitliche Strategie, welche Kostenvorteil einbringt und die Effizienz steigert.1®* Vollige
Entscheidungsfreiheit ist gegeben. 1

Ein hoherer Bedarf an Ressourcen und eine hthere Komplexitat konnen als Hindernis fir die Wahl
einer Neugriindung gewertet werden.*®® Das Greenfield-Investment zahlt als die am risikoreichs-
ten Direktinvestition. Hohe Markteintrittskosten und eine Einschrankung der Regierung kénnen
ebenfalls von Nachteil sein.'®” Peng merkt zusatzlich zu den Kosten und dem langsamen Eintritt
auch noch die politische Kostspieligkeit an. Nationalistische Gefuihle kénnen die Tochtergesell-
schaft von der Muttergesellschaft trennen. Auch kann laut Peng ein starkerer Wettbewerb am
Markt entstehen.®® Laut Meffert und Bolz besteht das Risiko der Enteignung und der Verlust von

Unternehmenssubstanz.16°

6.5 Akquisition

Bei einer Akquisition geht es laut dem Gabler Wirtschaftslexikon um einen Kauf eines Unterneh-
mens oder eine Beteiligung an solchem.”® Im Gegensatz zur Neugriindung, welche die eigenen
Ressourcen nutzt und mit lokalen Vermdgenswerten kombiniert, nutzt die Akquisition gréitenteils
die lokalen Vermégenswerte und kombiniert sie mit den eigenen Ressourcen.!*

In Osterreich ist Akquisition die am haufigsten verwendete Direktinvestition im Vergleich zu
Greenfield-Investitionen und Joint Ventures.t’? Im Jahr 2019 gab es 328 Ubernahmen mit 6ster-
reichischen Beteiligungen. Hierzu zéhlte beispielsweise die OMV. 13 Auch fiir die VIG und die

UNIQA ist diese Direktinvestition bevorzugt, wie aus dem kommenden Kapitel herausgehen wird.

162 \v/gl. Bennett/Blythe (2002), S. 212.
163 \vgl. Corporate Finance Institute! (2021), S. 1.
164 Vvgl. Peng (2009), S. 174.
185 vgl. Meffert/Bolz (1998), S. 129.
166 \/gl. Bennett/Blythe (2002), S. 212; Vgl. Chen/James (2020), S. 1.
167 \/gl. Corporate Finance Insitute? (2021), S. 1.
188 \/gl. Peng (2009), S. 175.
169 \v/gl. Meffert/Bolz (1998), S. 129.
170°\v/gl. Springer Fachmedien Wieshaden (2018), S. 38642.
171 \v/gl. Meyer/Estrin (2001), S. 576.
172 \/gl. Morschett/Schramm/Zentes (2015), S. 412.
173 \vgl. Mauracher/Eggenberger (2020), S. 1.
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Entweder findet eine Ubernahme oder eine Fusion statt. Bei einer Ubernahme tbernimmt das Un-
ternehmen die Kontrolle Uber das neue, wobei bei einer Fusion zwei Unternehmen eine neue Ein-
heit formieren.>’* Eine weitere Differenzierung kann zwischen horizontalen Akquisitionen, verti-
kalen Akquisitionen, konglomeraten Akquisitionen und konzentrischen Akquisitionen gemacht
werden. Bei ersteren schlielBen sich zwei Unternehmen des selben oder ahnlichen Gebietes zusam-
men. Bei zweiteren wird eine Beziehung mit einem auf der Wertschopfungskette vor- oder nach-
gelagerten Partner gebildet, drittes beschreibt eine Akquisition unterschiedlicher Branchen und
letzteres entsteht wegen eines gemeinsamen Prozesses, einer Technologie oder Marktes.'’
Durch eine Akquisition wird schnell Zugang zu Ressourcen, wie Knowhow gewahrt. Als weitere
Motive sind ein schneller Markteintritt und die Erreichung von ,,economies of scale“ und ,,econo-
mies of scope* zu nennen.’® Bennet und Blythe merken bei den Ressourcen insbesondere quali-
fizierte Arbeitskrafte, eine funktionierende Verwaltungsstruktur und bestehende und funktionie-
rende Vertriebskanale an. AuBerdem ergibt sich eine Kostenersparnis ohne einer Neugrtindung.t’’
Kostenersparnisse werden ebenfalls, laut Buhner, durch die Erfahrungskurveneffekte sowie die
Gemeinkostenersparnisse gewahrt. Buhner merkt zusatzlich den Vorteil durch Synergien und
Steuervorteilen an.'’® Laut Peng, sind wie bei einer Neugriindung Kontrolle, Schutz des
Knowhows und gute Koordination gegeben, jedoch auch der schnellere Eintritt sowie weniger
Wetthewerbsdruck gewdhrleistet.1”

Nachteile liegen in der Integration des gekauften Unternehmens in das Organisationssystem.&
Ein groRes Hindernis flr die Akquisition kann zudem die Nichtdurchfuhrbarkeit sein. In manchen
Landern sind Akquisitionen gesetzlich verwehrt oder bestimmte VVoraussetzungen oder Gebiihren
flr den Markteintritt vorgeschrieben. Zusétzlich konnen Post Akquisitions- oder Integrationskos-
ten entstehen, die bei dem Zusammenschluss oder Anderungen entstehen.*8! Auch Peng betonte
die Kostennachteile und politische Barrieren als Problem.'® Es kann zusitzlich zu Problemen bei

den Anderungen aufgrund kultureller Unstimmigkeiten kommen. 183

174 \gl. Springer Fachmedien Wiesbaden (2018), S. 41789.
175 \/gl. Brealey/Myers (2011), S. 820-821; Vgl. Jager (2001), S. 14-15. Siehe auch Maurer (2010), S. 37.
176 \/gl. Springer Fachmedien Wieshaden (2018), S. 38642.
177\/gl. Bennett/Blythe (2002), S. 214.
178 \/gl. Jansen (2008), S. 259. Siehe auch Maurer (2010), S. 34.
179\vgl. Peng (2009), S. 175.
180 \/gl. Bennett/Blythe (2002), S. 214.
181 \/gl. Maurer (2010), S. 45.
182 vgl. Peng (2009), S. 175.
183 \/gl. Barkema/Vermeulen (1998), S. 9.
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6.6 Entscheidungshilfen flir eine Direktinvestition

Um die richtige Entscheidung zu treffen, auf welche Direktinvestition die Wahl fallen soll, betont
das Gabler Wirtschaftslexikon die Wichtigkeit einer Analyse der Unternehmenssituation und der
Marktsituation. Unter ersterem versteht man die Unternehmensstrategie, die internationale Strate-
gie und das vorhandene Kapital und unter zweitem die MarktgroRe sowie den Wettbewerb. Ebenso
ist es essenziell in jedem Land das Vertriebsnetz und die Qualifikation eventueller Unternehmen,
Markteintrittsschranken und die politische Situation zu Gberprifen, um eine korrekte Entscheidung
fur eine Direktinvestition zu treffen. Nach der politischen Situation ist auch der Kapitaleinsatz zu
richten. 3 In diesem Zusammenhang ist eine Landeranalyse beziehungsweise ein Country Rating
als Orientierung hilfreich, um Chancen und Entwicklungen in betroffenen Bereichen zu analysie-
ren.'® Bei Markteintrittsschranken ist auf Kostenvorteile, BetriebsgréRenvorteile sowie Produkt-
differenzierungsvorteile zu achten.18

Laut Brouthers und Brouthers ist eine Greenfield-Investition immer eine gute Wahl, wenn das
Unternehmen die Kosten tragen kann. Auch wenn die Direktinvestition scheitert, ware das von
einem groBen Unternehmen eher zu stemmen. Ebenso sollte die internationale Erfahrung in die
Entscheidung einbezogen werden.*®” Bei weniger Erfahrung wird eher etwas wie Akquisition be-
vorzugt.*® Brouthers und Brouthers betonen ebenso das Einbeziehen von Anlagerisiken und Ent-
wicklungsmoglichkeiten sowie Kulturunterschieden. Zum Entscheidungsprozess kommen noch
die Integrations- und Anpassungskosten dazu. 18

Entscheidungshilfe kdnnen auch die Annahmen zum ,,resource-based view®, zur , transaction cost
theory* zur ,,institutional theory* und zur ,,communication-based theory* bieten. Bei ersterer geht
es um die Berucksichtigung des Vorhandenseins, der Seltenheit, der Unnachahmbarkeit und den
Mehrwert bestimmter Ressourcen.'®® Somit entscheidet das Unternehmen (iber die Direktinvesti-
tion basierend auf der Vereinbarkeit der eigenen Ressourcen mit den Faktoren des Landes. Wenn
die Ressourcen schwer zu Ubertragen sind, sollte eher eine ,,wholly-owned* Variante bevorzugt
werden.'®* Bei fehlenden Ressourcen wird ein Partnerunternehmen gesucht, welche Zugang zu

solchen ermdglicht.!®? Laut der ,.transaction cost theory* hiingt die Markteintrittsform von den

184 \gl. Springer Fachmedien Wiesbaden (2018), S. 39078.
185 \gl. Springer Fachmedien Wiesbaden (2018), S. 38112.
gl. Spring
186 \/gl. Springer Fachmedien Wieshaden (2018), S. 41402,
187 \/gl. Brouthers/Brouthers (2000), S. 90-91.
188 \/gl. Anand/Delios (2002), S. 120.
189 \/gl. Brouthers/Brouthers (2000), S. 91-92.
190 \/g|. Peng (2009), S. 71-74.
191 vgl. Sharma/Erramilli (2004), S. 10, 14.
192 \v/gl. Meyer/Estrin/Bhaumik/Peng (2009), S. 62.
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Transaktionskosten ab. Es wird hierbei unterschieden zwischen Haufigkeit, Unsicherheit und Spe-
zifitat. Ist die Haufigkeit und Unsicherheit beispielsweise hoch, wird eher eine Tochterfirma be-
vorzugt.'®® Die ,,institutional theory* besagt, dass politische, soziale und rechtliche Grundregeln
die Basis fir Produktion, Austausch und Vertrieb legen.® Integrations- und Anpassungskosten
entstehen, um sich lokal etablieren zu kdnnen. Bei Direktinvestitionen wie Greenfield-Investitio-
nen oder Akquisitionen sind diese Kosten gegebenermafen héher.!*® Auch die Stabilitat des insti-
tutionellen Rahmens und die Unterstlitzung der Regierung sind in dieser Theorie als Entschei-
dungstrager miteinbezogen.*® Die letzte Theorie — die ,,communication-based theory* — setzt den
Fokus auf den Wissenstransfer. Barrieren wie sprachliche und geografische mussen tiberwunden
werden und es kdnnen Kommunikationskosten entstehen, welche bei einer Entscheidung zu be-

achten sind.*%’

7 Unternehmensentwicklungsmodelle

Ein Unternehmen wird sich im Laufe der Zeit immer weiter verandern. Es muss flexibel auf Markt-
situationen reagieren und wandlungsféhig sein. Von einem Wandel kann man sprechen, wenn
Aufbau und Ablaufstruktur des Unternehmens verdndert werden. Eine neue Phase in der Unter-
nehmensentwicklung kann zum Beispiel durch eine Krise auftreten. Auch das Verfehlen von Zie-
len oder ein Liquiditatsmangel kann zu einem Wandel fiihren.*®® Ebenso kann eine neue Phase
eintreten, wenn sich neue Chancen fiir eine Erweiterung bieten.*®® Fiir jede Phase miissen Ziele
definiert sein und der Fokus auf die Erreichung dieser gelegt werden.?®® Damit ein Unternehmen
weiterwachsen kann, muss es sich an jede Phase anpassen konnen.?

Mit den Unternehmensentwicklungsmodellen kann versucht werden eine Einschatzung zu geben,
in welcher Phase die Unternehmen stehen und auf welcher Expansionsetappe sie sich gerade be-
finden.

Die Phasen eines Unternehmens konnen beispielsweise mit dem Unternehmens-Lebenszyklus be-

schrieben werden. Zuerst befindet sich das Unternehmen in der Pionierphase, dann erreicht es die

193 vgl. Meffert/Bolz (1998), S. 142.
194\v/gl. Peng (2002), S. 252.
195 \/gl. Slangen/Hennart (2008), S. 5, 12.
19 \/gl. Demirbag/Tatoglu/Glaister (2008), S. 14; Vgl. Meyer/Estrin/Bhaumik/Peng (2009), S. 68.
197 \vqgl. Slangen (2011), S. 1701-1703.
198 \/gl. Schuh/Kampker (2011), S. 231, 245, 263.
199 \v/gl. Pimpin/Wunderlin (2005), S. 48.
200 \v/gl. Schuh/Kampker (2011), S. 268.
201 vgl. Pimpin/Wunderlin (2005), S. 49.
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Wachstumsphase, um schliellich in die Reifephase und am Schluss in die Wendephase zu kom-
men.?%2 Die erste Phase ist erkennbar durch den Markteintritt, in der zweiten Phase befindet sich
ein Unternehmen, wenn Marktanteil und Gewinn eine Steigerung aufweisen, und die dritte Phase
kann man durch die Ausschopfung des Marktes erkennen.?%

Laut dem Wachstumsmodell nach Greiner hdngen die Phasen eines Unternehmens mit dem Alter
und der Grolie eines Unternehmens zusammen und eine neue Phase entsteht aufgrund eines revo-
lutiondren Wandels. Zuerst erfolgt, laut Greiner, das Wachstum durch Kreativitat. Die Phase ist
gekennzeichnet durch ein neu gegriindetes Unternehmen und endet in einer Flhrungsstilkrise. Da-
nach bricht das Wachstum durch straffe Fiihrung an, in welchem der Fokus auf der Unternehmens-
fuhrung und den verschiedenen Geschaftsbereichen liegt. Eine Krise wird durch fehlende Auto-
nomie ausgeldst. Die dritte Phase entspricht dem Wachstum durch Delegation und die Kommuni-
kation zwischen allen Bereichen steht im Vordergrund. Selbststandige Organisationseinheiten
werden errichtet und eine Krise tritt insofern ein, wenn die Kontrolle und Koordination scheitern.
Auf das hin wurde die vierte Phase des Wachstums durch Koordination eintreten. Stellen fiir die
Uberwachung und Koordination werden errichtet, welche jedoch zu weniger Innovation und stei-
gende Burokratie fihren kénnen. Dies wirde das Wachstum durch mehr Teamgeist einleiten, wel-
ches durch Organisationsstrukturen und Projektmanagement unterstltzbar ist. Als Krisen kénnten
entweder Mitarbeiter*innenkonflikte oder Abwanderung auftreten. 204
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Abb. 5: Wachstumsmodell nach Greiner
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204 \/gl. Schuh/Kampker (2011), S. 243-244.
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Um eine Expansion einordnen zu kodnnen, eignet sich eher das Phasenmodell von Bleicher. Im
Gegensatz zu Greiner, gibt es, laut Bleicher, in einem Unternehmen eine innere und dulRere Ent-
wicklung. Die innere Entwicklung startet mit der Pionierphase und in deren Fokus steht die Pro-
duktentwicklung. Krisen kénnen durch zu wenig Marktpotenzial und Fehler in der Fiihrung ent-
stehen. Wichtig sind eine gute Strategie fir den Markt und eine gute Organisation. Darauf folgt
die Phase der Markterschlielung, welche durch Wachstum gepragt ist. Das Augenmerk in dieser
Phase sollte auf der Anpassung liegen. Bei der dritten Phase werden neue Geschaftsfelder, Ziele
und Strategien beschlossen. Zudem ist die innere Entwicklung des Wachsens an seinen Grenzen
angelangt. Die erste Phase der duBeren Entwicklung ist die ,,Akquisition®. In dieser Phase will
man das Geschéft ausweiten und Gewinn dadurch erzielen. Diese Phase ist erkennbar durch das
Eingliedern anderer Unternehmen oder Unternehmensteile. Die fiinfte Phase ist jene der Koope-
ration, in welcher Unternehmen beginnen zusammenzuarbeiten. Die letzte Phase im Modell nennt
Bleicher ,,Restrukturierung®. Damit kann eine Neudefinierung der Strategie beziehungsweise der
Werte gemeint sein, was durch interne oder externe Anlédsse verursacht werden kann, oder eine

Integration in ein anderes Unternehmen.?%

Umsatz

Pionier- Markt- Diversifikation sisition O ;= Restrukturierung
phase erschlieBung

Zeit

Innere , Innere und
Unternehmensentwicklung Jntemehmensentwicklung duBere UE

Abb. 6: Phasenmodell nach Bleicher

205\/gl. ebd., S. 245-247.
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Lievegoeds Modell geht von drei Phasen aus und in deren Fokus steht die Fiihrung und die Kom-
munikation mit Mitarbeiter*innen. Die erste Phase ist erkennbar durch Improvisation in der Pro-
duktion und einen autoritaren Flhrungsstil. Die Grenzen sind erreicht, wenn sich bestimmte ex-
terne Bedingungen oder die Technik andern und das Unternehmen damit nicht mehr mithalten
kann. Die zweite Phase ist jene der Differenzierung, in welcher Spezialisierung und Koordination
hervorstechen. Das Wachstum kann hier durch Probleme bei der Koordination und Kommunika-
tion gestoppt werden. Die letzte Phase wird ,,Integration* genannt. Hierbei stehen die Mitarbei-
ter*innen im Vordergrund.?

Das Modell von Mintzberg wird aus vier Phasen gebildet. Die erste Phase der Geburt ist erkennbar
durch eine starke Flhrungspersonlichkeit. In der Phase der Entwicklung kann entweder der*die
Grunder*in das Unternehmen verlassen und den Mitarbeiter*innen eine Mission hinterlassen oder
das Unternehmen setzt auf eine hierarchische Struktur. Das Unternehmen kann auch sofort in ein
geschlossenes System ubergehen und somit die Reifephase erlangen oder wandelt sich im Laufe
der Zeit Uber die Entwicklungsphase hin zum geschlossenen System. Auch eine Meritokratie
kdnnte sofort nach der Entstehung erreicht werden. In der letzten Phase der politischen Arena
haben Mitarbeiter*innen eine Kkritische Haltung gegentiber Veranderung und das Unternehmen ist

stabil, aber starr.?%’
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Abb. 7: Phasenmodell der organisationalen Entwicklung nach Mintzberg
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8 Expansionsstrategien der zu vergleichenden Unternehmen

Wenn man sich die Expansionsstrategien der UNIQA und der VIG ansieht, stellt man schnell fest,
dass die Konzentration auf der CEE-Region liegt. Die VIG erklarte dazu, dass das Ziel sei, die
Nummer 1 zu sein und die Position auch in Zukunft noch weiter auszubauen.?%® Im neuesten Pro-
gramm der UNIQA sind ebenso die Markte Osterreich und CEE als Kernmarkte vermerkt, wobei
Polen, Tschechien, die Slowakei und Ungarn im Mittelpunkt stehen.?%

Dr. Geyer sagte jedoch auch, dass die Expansion nach Osteuropa ein Risiko hatte und man setzte
daher auch auf eine langfristige Strategie.?!® Auch die UNIQA setzt auf ein langfristiges Strate-
gieprogramm und will im Markt langfristig gut positioniert sein.?!!

Zudem setzten die beiden Unternehmen auf eine Pionierstrategie. Dadurch ist, laut VIG, kein Zeit-
druck beim Markteintritt vorhanden. Man hat die Vorteile eines schnelleren Kennenlernens des
Marktes, weniger Mitbewerber*innen und kann sich langer Zeit bei der Positionierung lassen.?!2
AuBerdem ist es in gesattigten Méarkten viel schwerer und teurer Marktanteile auszubauen.?'3 Der
Beginn der Expansion der VIG wurde in Tschechien aufgrund geringen Risikos gemacht und dort
konnten Erfahrungen fiir die weitere Expansion gesammelt werden.?%4

In den kommenden zwei Unterkapitel wird auf die Markteintrittsstrategien, sowie die Griinde der
Unternehmen fir die Verwendung, eingegangen und der Markenauftritt in der CEE-Region be-

schrieben.

8.1 Markteintrittsstrategien

Die UNIQA und die VIG setzen hauptsachlich auf die Verwendung von Akquisition und Green-
field-Investition. Zuerst wurde eher zweiteres verwendet und spater das Einkaufen in bestehende
Unternehmen.%®

1989 (bernahm die VIG in der Schweiz 9% der Folksamerika Holding Company und 20% der

Freiburger Allgemeine Versicherung AG.%

208 \/gl. Vienna Insurance Group?! (2021), S. 1.
209 Vvgl. UNIQA Group (2020), S. 21; Vgl. UNIQA Group® (2021), S. 1.
210\/gl. Haas (2020), S. 1.
211 \v/gl. UNIQA Insurance Group — Portrait einer europdischen Versicherungsgruppe (2013), S. 719; Vgl. Uniga re-
duces 2015 profit forecast (2014), S. 1.
212 \/gl. Maurer (2010), S. 70, 76.
213 \/gl. Unger (2004), S. 516.
214 vgl. Lehel (2010), S. 48.
215 \/gl. Holzer/Stickler (2011), S. 100.
216 \/gl. Unger (2004), S. 512.
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1990 war die VIG an der Grundung der Kooperativa Versicherung AG in der Tschechoslowakei
mit 12,38% beteiligt. Verbande der Konsum- Produktions-. und Wohnungsgenossenschaften und
tschechische Banken waren ebenfalls beteiligt.?!’

1993 wurde die Kooperativa in drei Nachfolgegesellschaften aufgeteilt aufgrund der Trennung der
Tschechoslowakei — zwei in der Tschechischen Republik und eine in der Slowakei. Heute sind die
Kooperativa Versicherungen Tschechien und Slowakei fast im kompletten Eigentum der VIG. Die
Kooperativa wurde zur groten Privatversicherung aufgrund einer guten Anpassung an den tsche-
chischen Markt. Sie war die erste private Versicherung in der CEE-Region.?!8

1996 wurde eine Beteiligung von 49% an der Gloria-Swiss Life in Ungarn erworben. Die Versi-
cherung wurde 1990 unter dem Namen Gloria Biztosito Rt. von der italienischen Il Mare Versi-
cherung, der Mez6bank und der Iparbank gegriindet. 1995 erhielt die schweizerische Swiss Life
51% an dem Unternehmen und die Versicherung wurde zu Gloria-Swiss Life biztosito umbenannt.
Spater wurde diese zur Alleineigentiimerin.?®

1997 tibernahm die VIG an den Versicherungen die absolute Mehrheit.?%

1998 wurden die Kooperativa Versicherungen in der Tschechischen Republik fusioniert. Die
Schweiz und USA Anteile wurden verkauft. In Polen stieg die VIG durch eine Beteiligung an dem
Sachversicherer ,,Heros* ein. Heros wurde 1992 von 12 verschiedenen Banken gegriindet. Die
europaische Bank fiir Wiederaufbau und Entwicklung bekam 1995 10% der Anteile von Heros.??!
1999 wurde in Liechtenstein die Vienna Life Lebensversicherung, welche ebenso fir die Schweiz
zu sténdig ist, und in Kroatien die Wiener Stadtische osiguranje gegrundet. Im selben Jahr zog
sich die Swiss Life von Ungarn zurtick und die VIG libernahm das Eigentum an der Gloria Swiss
Life biztosito. Diese wurde zu Union Biztosito umbenannt.??

2000 wurde in Italien eine Zweigniederlassung erdffnet und in Polen wurde die Vienna Life ge-
grindet.??®

2001 wurden in Rumanien 51% der Unita S.A. erworben. Sie wurde 1990 gegriindet. Gemeinsam
mit der HUK-Coburg Versicherung aus Deutschland wurden in Polen die Versicherungen Com-
pensa Sach und Compensa Leben erworben. Die Compensa wurde 1990 unter dem Namen Varso-
wia von der PZU und der WARTA gegrundet. Da die Compensa Sach auch eine Beteiligung an
der Kupala Versicherung in WeiRrussland hat, konnte die VIG ihren Markt somit auch dorthin

217\qgl. ebd., S. 512, 519.

218 \/gl. ebd., S. 512-513, 519.
219Vgl. ebd., S. 513, 528.
220\/gl. ebd., S. 513.

221 \/gl. ebd., S. 513-514, 530.
222\/gl. ebd., S. 514, 528.
23\gl. ehd., S. 514.
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ausdehnen. In Kroatien wurde die Kvarner osiguranje gekauft und mit der Wiener Stadtischen
osiguranje zur Kvarner Wiener Stadtischen osiguranje verschmolzen. In der Slowakei bekam die
Kooperativa Bratislava Anteile an der Komunalna poistovna. Die Komunalna poistovna wurde
1994 von der Prva Komunalna Banca in der Slowakei gegriindet. 1995 erwarben die Stadte Banska
Bystrica und Brezno Anteile und 1996 die Firma Kofis.??*

2002 weitete die Kooperativa in Tschechien ihre Téatigkeit auf die Komereni poistovna aus. In
Bulgarien bekam die VIG den groBten Anteil an der Bulgarski Imoti Versicherung Leben und
Bulgarski imoti Versicherung Sach. Erster wurde 1995 gegrundet und zweitere 1994. In Rumaénien
gliederte die VIG die Unita S.A. zu 100% Prozent ein. Die Kupala wurde von der Compensa Sach
abgekauft. In Rumanien beteiligte sich die VIG mit 50% an der Agras. Diese wurde 1992 gegrin-
det und 2001 mit der Omniasig asigurari agricole zur Aras omniasig S.A. fusioniert.?®

2003 wurde in Serbien die Wiener Stadtische osiguranje gegriindet. In der Slowakei bekam die
VIG an der Kontinuita Versicherung mehrheitlich Anteile. Die Compensa wurde mit der Heros
fusioniert.?2

2004 ging die Kontinuita in der Slowakei in den Alleinbesitz Gber. Zudem trat die VIG in den
slowenischen Markt ein durch eine Zweigniederlassung der Wiener Stadtischen Vienna Insurance
Group und erhielt Beteiligung an der Jupiter in der Ukraine.??’

2005 erfolgte die Akquisition einer Mehrheitsbeteiligung an der S.C. OMNIASIG S.A. in Rumé-
nien, einer Mehrheitsbeteiligung an der "Kniazha" in der Ukraine und der Erhalt der Kooperativa
von 100 Prozent an der "Ceska podniskatelska pojistovna, a. s. Auflerdem kam es in Polen noch
zu Beteiligungen an der Benefia Non Life und der Benefia Life, sowie der Royal Polska und in
Kroatien zum Erhalt einer Mehrheitsbeteiligung der Cosmopolitan Life d.d.??®

2006 folgte eine Beteiligung an der polnischen CIGNA STU S.A. und die Akquisition des Globus
in der Ukraine. In Russland wurde ein Joint Venture mit MSK/Moscow Insurance Company ein-
gegangen.??® In Georgien erwarb die VIG die GPIH und die IRAQ.?%

2007 erwarb die VIG Mehrheitsbeteiligung an der TU Polski Zwiazek Motorowy S.A. und trat in
der Turkei durch die Akquisition der Ray Sigorta A. S. und in Albanien, Mazedonien und dem
Kosovo durch die Akquisition von Sigma S.h. ein. Ebenso erfolgte der Eintritt in die baltischen

Staaten mit der Compensa Leben. 3!
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25 \/gl. ebd., S. 515, 537, 540.
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228 \/gl. Genis-Gruber (2010), S. 217.
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2008 kam es zur Akquisition der Ukrainska Strakhova Grupa und zum Verkauf der rumanischen
Unita VIENNA INSURANCE GROUP SA an die UNIQA. In Tschechien wurde die VIG RE
zajistovna, a.s. gegriindet.??

2009 ubernahm die VIG von der TBIH Financial Services Group N.V. die Anteile an den Versi-
cherungen in Albanien, Bulgarien, Kroatien und Mazedonien. Das Geschaft der Erste Group in
Kroatien, Ruménien, Tschechien, der Slowakei und Ungarn wurde erworben und eine Mehrheits-
beteiligung an der SC Asigurarea Romaneasca Asirom S.A.in Rumanien. Die Kontinuita und die
Komunalna in der Slowakei schlossen sich zusammen. 23

2010 wurde die Omniasig Asigurari de Viata verkauft und die Compensa in Litauen gegriindet.
Die Cosmopolitan Life und die Helios schlossen sich zusammen und wurden in Helios Vienna
Insurance Group d.d. umbenannt. In Montenegro trat die VIG durch die Griindung der Wiener
Stadtische zivotno osiguranje Podgorica a.d. Vienna Insurance Group ein.?** In Albanien (iber-
nahm die VIG die Mehrheitsbeteiligung an der Interalbanian Sh.A., welche 2004 gegriindet
wurde.?®

2011 erwarb die VIG 75% an der Towarzystwo Ubezpieczen na Zycle ,,POLISA-ZYCIE* S.A.,
welche 1995 gegrundet wurde. Im selben Jahr fand die Akquisition der Jahorina Osiguranje AD
Pale in Bosnien und Herzegowina statt, welche 1992 gegriindet wurde. Die Bulstrad und die Bul-
garski Imoti wurden fusioniert, ebenso die InterRisk und die PZM zur InterRisk. In Albanien er-
warb die VIG eine Mehrheitsbeteiligung an der 2001 gegriindeten Intersig Sh.a. Die Beteiligungen
an der MSK-Life wurden hingegen verkauft.?3®

2012 erwarb die VIG eine Mehrheitsbeteiligung an der QBE Makedonija in Mazedonien.?3’
2013 kam es zu der Erwerbung der VIG von 100 Prozent der Anteile an der AXA Biztosito Zrt. in
Ungarn. Ebenso erwarb das Unternehmen 100 Prozent von der Skandia Retail Europe Holding
GmbH an der Skandia Zycie TU S.A. in Polen. Die QBE Makedonija wurde in Akcionersko
Drustvo za Osiguruvanje i Reosiguruvanje Makedonija Skopje umbenannt.?38

2014 erfolgte der Markteintritt in Moldawien durch den Erwerb von 94% an der Societatea de

Asigurari-Reasigurari ,,Donaris Group“ S.A., welche 1998 gegriindet wurde.?*®

232 \/gl. Genis-Gruber (2010), S. 218.
23 Vgl. ebd., S. 218.
234 \qgl. ebd., S. 219.
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237\qgl. ebd., S. 2012/09/17.
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2015 wurde die lettische Baltikums AAS zugekauft und die Mehrheit an der BTA Baltic Insurance
Company AAS in Lettland, Litauen und Estland erworben. Die Compensa Leben erwarb in Li-
tauen zusatzlich die Finsaltas. In Bulgarien erwirbt die Bulstrad die UBB-AIG.4°

2016 kam es zur Akquisition der AXA Gesellschaft in Serbien und Ruménien.?4

2017 wurden die Poistovna Slovenskej sporitelne und die Kooperativa poistovna fusioniert.
Ebenso kam es auch zu einer Fusion zwischen der Erste osiguranje und der Wiener osiguranje in
Kroatien. Auch die Erste Biztosito und die Vienna Life Biztosito wurden in Ungarn fusioniert. In
Bosnien-Herzegowina erfolgte die Akquisition der Merkur Osiguranje d.d. Zusatzlich kam es zu
einem Ausbau in Estland, Lettland und Litauen durch den Kauf der Seesam Insurance AS.?42
2018 wurde die InterRisk mit der BTA Baltic fusioniert. In Polen wurde eine 100-prozentige Ak-
quisition von der Gothaer Towarzystwo Ubezpieczen vorgenommen.?*® Die VIG Re griindete eine
Niederlassung in Frankreich.?**

2019 fusionierten die Pojistovna Ceske sporitelny, a.s. mit der Kooperativa pojistovna, a.s.?* In
Norwegen, Schweden und Danemark wurden Zweigniederlassungen errichtet.?4

2020 erwarb die VIG zuletzt Gesellschaften der Aegon in Ungarn, Polen, Rumanien und der Tlr-
kei.247

1990 bereits wollten die Austria und die Bundeslander ihre Geschéftstatigkeit in die Tschechoslo-
wakei erweitern. Daher wurde das ,,Risikoservice Paul Mat* gegriindet.?*

1991 erhielt die Bundeslédnder Anteile an der ,,Otcina Aktiengesellschaft* in der Tschechoslowa-
kei, an welcher auch die Agro Banka beteiligt war. Als die Trennung in Tschechien und Slowakei
erfolgte, wurde diese Versicherung eine slowakische Gesellschaft und in der Tschechischen Re-
publik spater eine neue Versicherung gegriindet.24

1993 wurde in Tschechien die Cesko-Rakouska pojistovna, a.s. von der Bundeslander gegrin-
det.25°

1999 kam es, noch vor der Fusion, zur Griindung der ,,Austria osiguranje d.d** in Kroatien.?!

240\/gl. ebd., S. 2015/12/18, 2015/10/27, 2015/06/12, 2015/06/02.
241\/gl. ebd., S. 2016/12/01, 2016/08/04.
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243'Vgl. ebd., S. 2018/01/08, 2018/06/07.
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2000 wurde die ,,Austria osiguranje d.d* in Kroatien in UNIQA osiguranje umbenannt. Auch in
der Slowakei fand eine Umbenennung von OTCINA auf UNIQA poistovna statt. Im selben Jahr
hatte die UNIQA bereits durch die ,,UNIQA International Versicherungs-Holding GmbH*, eine
hundertprozentige Tochter der UNIQA, Anteile an der CRP Cesko-rakouska pojistovna, a.s. in
Prag, an der UNIQA poistovna, a.s. in Bratislava, der UNIQA osiguranje d.d. in Zagreb, der
UNIQA Assurances S.A. in Genf, der AUSTRIA Assicurazioni S.p.A. in Mailand, der Friuli-Ve-
nezia Giulia Assicurazioni ,,La Carnica“ S.p.A. in Udine, der Cosalud S.A. in Barcelona und der
CapitalLeben Versicherung AG in Vaduz. Gleichzeitig verkaufte die UNIQA 2000 ihre Anteile
an der ,,SIGNAL Biztosito RT* in Ungarn.?>? Die tschechische CRP wurde in UNIQA pojistovna
a.s. umbenannt.?®

2001 tbernahm die UNIQA zu 98% die Versicherungen Zaklad Ubezipieczeri i Reasekuracji PO-
LONIA S.A. und Zaklad Ubezipieczen in Reasekuraciji POLONIA-Zycie S.A. in Polen.?>*

2002 trat die UNIQA, nach dem Verkauf 2000 der Signal, durch die ,,Agrupacion Funeuropa Bi-
ztosito RT* wieder in den ungarischen Markt ein.?>®

2003 wurde in Polen die Zaklad Ubezpieczen i Reasekuracji Polonia S.A. in UNIQA Towarzystwo
Ubepieczen S.A. und die Zaklad Ubezpieczen i Reasekuracji Polonia-Zycic S.A. in UNIQA To-
warzystwo Ubezpieczen na Zycie S.A. umbenannt. Ebenso wurden in Ungarn und Liechtenstein
die AXA Biztosito Rt. im Zuge der Ubernahme der AXA Osterreich tibernommen und es erfolgte
die Umbenennung der AXA Biztosito Rt. in Ungarn auf ,,UNIQA Biztosito Rt.“. In der Slowakei
begann die UNIQA mit der Tatra-Bank zu kooperieren. Zusatzlich bekam die UNIQA die Anteile
der R + V Allgemeine Versicherung AG in Polen und der Slowakei, Die polnische FILAR S.A.,
welche 1992 gegriindet wurde, tbernahm die UNIQA zu 90% und die slowakische R + V Poisto-
vna a.s., welche schon seit 1997 bestand. zu 100%.2% In der Schweiz wurde die UNIQA Re ge-
grindet.?’

2004 wurde in Ungarn in die UNIQA Biztosito Rt. die Agrupacion FunEuropa integriert.?*® Die
Mannheimer AG Holding in Deutschland wurde erworben.?® Zusitzlich kam es zu einer 80-pro-

zentigen Akquisition der Claris Vita von der Veneto Banca in Italien.?®.

22\/gl. ebd., S. 583, 611, 613, 619.
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2005 erfolgte die Akquisition der Astra S.A. in Rumanien und der Vitosha in Bulgarien.??. In
Bosnien und Herzegowina erwarb die UNIQA 94% an der Raiffeisen Osiguranje d.d., welche 1997
gegriindet wurde, von der Raiffeisen Bank d.d.26?

2006 erwarb die UNIQA die Zepter Osiguranje A.D. in Serbien und die Credo-Classic in der Uk-
raine.?®

2007 wurde die UNIQA Sachversicherung in Serbien neu gegriindet und die Sigal in Albanien
wurde bernommen. Durch letzte erwarb die UNIQA auch die Tochtergesellschaften in Mazedo-
nien und im Kosovo.?% Die Anteile an der Credo-Classic wurden zu einer Mehrheit erhéht. Ebenso
wurde auch die Beteiligung an der Vitosha erhéht.2%°

2008 kaufte die UNIQA die UNITA in Rumanien.?®® In Montenegro trag die UNIQA in den Markt
ein durch die UNIQA zivotno osiguranje A.D., Podgorica und die UNIQA nezivotno osiguranje
A.D.?®" Eine Fusion zwischen der TU FILAR S.A. und der UNIQA TU S.A. fand statt. Zusammen
mit der Al Buhaira National Insurance Co wurde ein Joint Venture in den Vereinigten Arabischen
Emiraten gegriindet.?%®

2009 folgte der Markteintritt in Russland durch die Raiffeisen Life.?®°

2010 wurde die Astra in Rumaénien an den Mehrheitsaktiondr TNG-The Nova Group Investments
verkauft. 20

2012 kam es zum Verkauf der Mannheimer AG Holding.?"

2013 erwarb das Unternehmen die "Baloise" Versicherungen in Kroatien und Serbien.?’? Ebenso
ging die UNIQA eine strategische Partnerschaft mit der Porsche Bank in der CEE-Region ein.?’3
2016 verkaufte die UNIQA die italienische Gesellschaft.?’

2020 erwarb das Unternehmen kiirzlich die AXA Tochtergesellschaften in Polen, Tschechien und

der Slowakei 2™
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Die VIG wahlt Akquisition als Eintrittsstrategie, wenn es potenziell Unternehmen gibt und kein
voller Wettbewerb herrscht. Ist das nicht der Fall, wird Greenfield-Investition bevorzugt. Akqui-
sition wird am ehesten von der VIG gewtinscht aufgrund finanzieller und ékonomischer Griinde,
ist jedoch nicht tberall mdglich. Ein Joint Venture besteht nur mit der MSK-Life und der ARAG,
wobei es sich bei der MSK eher um einen spontanen Markteintritt handelte. Die MSK kam auf die
VIG zu. Die Hintergrunde zur Wahl eines Joint Ventures mit der ARAG sind, dass diese Knowhow
auf dem Rechtsgebiet bietet. Ob Greenfield oder Akquisition gewéhlt wird, wird durch eine Ab-
wagung mit Risiko, Kapitaleinsatz, Verhaltnis Kaufpreis/Pramieneinnahmen, Marktprasenz, Ver-
triebswegen, Wachstums- und Ertragspotenzial, Gesellschaft, Ergebnis der Due Diligence und lo-
kalen und rechtlichen Bedingungen bestimmt.2"

Die UNIQA tendiert ebenso zu Akquisition, Joint Venture wird nur gewahlt um den Markt kennen
zu lernen und wenn starke Vertriebspartner vorhanden sein sollten.?”” Durch Akquisitionen will
die UNIQA die Erschlielung von Synergien und die Nutzung von Skaleneffekten erreichen, sowie
vom Knowhow der Unternehmen profitieren. Akquisitionen werden mit Unternehmen eingegan-

gen, welche die UNIQA gut ergénzen und eine gute Positionierung haben.?’®

8.2 Strategien im Markt

Das Produktangebot der VIG in der CEE-Region bestand zuerst aus dem Verkauf von Kfz-Versi-
cherungen. Auch war die Nachfrage flir Haushalt- und Eigenheimversicherungen vorhanden. Als
der Wohlstand in Osteuropa stieg, wurden auch Lebensversicherungen angeboten.2”

Die UNIQA ging auch zuerst von einer Basisabsicherung fir den CEE-Markt aus und setzt auf
steigende Nachfrage nach Kfz-Versicherung, Eigenheimversicherungen und Unfall- und Kranken-
versicherungen, durch stetige Verbesserung in der Wirtschaft.?2® Kund*innennahe ist dabei fiir die
UNIQA essenziell. Auf die Sicherheits- und Vorsorgebedurfnisse der Kund*innen abgestimmte
Lésungen sollen angeboten werden.?8

Die VIG vertritt eine Mehrmarkenstrategie im osteuropdischen Markt. Dadurch entsteht ein Nut-
zen der bereits verwendeten Marken. Die Strategie ist gegensatzlich zu anderen Versicherungsun-

ternehmen in der Region.?®? Die Mehrmarkenstrategie wurde jedoch schon in Osterreich als gut

276 \/gl. Maurer (2010), S. 70-73.
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empfunden und so kénnen Markennamen weiterverwendet und auf bestehende Vertriebsbeziehun-
gen gesetzt werden.?8® Wolfgang Haas betont das bereits bestehende Vertrauen der Kund*innen
und die grofRe Diversitat dieser Strategie als Vorteile. Ebenso entsteht durch diese Strategie eine
Identifikation mit dem Unternehmen bei den Kund*innen, sowie auch bei den Mitarbeiter*innen.
Die einzelnen Unternehmen sind frei in ihren Entscheidungen und Haas erklart dazu, dass die
ansassigen Unternehmen besser Bescheid wissen, was die Kund*innen vor Ort mochten.?4 Lokale
Manager*innen werden aufgrund ihrer Erfahrung eingesetzt.?®

Die UNIQA hingegen setzt auf eine Einmarkenstrategie. Damit soll eine gemeinsame lIdentitat
ausgedriickt werden.?® Dr. Wolfgang Kindl sieht die Strategie als notwendig um langfristig eine
gruppenweite Identitat zu schaffen und Mitarbeiter*innen zu koordinieren. Er sieht vorallem in
dieser Strategie Vorteile betreffend der immer groRer werdenden digitalen Wirtschaft.?®” Auch die
UNIQA setzt auf lokale Manager*innen.?%

Beide Unternehmen legen einen Fokus auf den Bankenvertrieb. Osterreichische Banken zéhlen in
Osteuropa als erfolgreich. Der Vertrieb kommt durch die Verflechtung der Banken und der Versi-
cherungen.?®® Das Vertriebsnetz der Raiffeisen Bank wird von der UNIQA geniitzt.?*° 2002 wurde
beschlossen durch eine ,,preferred partnership® zu vertreiben. Die Raiffeisen Versicherung ist in
der UNIQA eine 100% Tochtergesellschaft. Unter der Marke ,,Raiffeisen* laufen die Produkte,
welche nur fiir den Bankvertrieb sind.?®! Die UNIQA und die Raiffeisen helfen sich gegenseitig
bei Produktentwicklung, Verkauf und Marketing.?% In ein paar Landern setzt man auch auf die
Addiko-Gruppe, sowie die mBank. Zugang zu 19 Millionen Kund*innen wird Uber die Banken
gewahrt.?®® Die Raiffeisen tragt stark zum Erfolg der UNIQA bei.?®* Die UNIQA spricht dabei
von einer positiven Wirkung auf das Unternehmen,?%

Sobald das Angebot fiir Lebensversicherungen auf dem Markt gekommen war, setzte die VIG auf
die Kooperation mit der ErsteGroup.?®® Die Zusammenarbeit der VIG und der Erste Group hatte

ihren Anfang 2003 in der Slowakei.?®” 2008 wurde die Versicherungsaktivitat der ErsteGroupBank
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AG von der Wiener Stadtischen tbernommen und im selben Zuge auch der Bankvertrieb festge-
legt. Die Strategie fur den Vertrieb der VIG ist der Multikanalvertrieb, damit das Marktpotenzial
besser ausgeschopft wird und keine Abhéngigkeit von einer Vertriebsschiene entsteht. Der Bank-
vertrieb ist dabei ein wichtiger Teil. Durch die ErsteGroup wurde die Sparkassen Versicherung in
das Unternehmen miteingebracht.?®® Der Bankenvertrieb tiber die ErsteGroup hat die Position der
VIG stark verstarkt.?%®

Aufgrund der Zusammenarbeit mit den Banken soll die Marktposition und der Vertrieb gestérkt
werden. 3%

Um auf dem Markt erfolgreich zu bleiben und Chancen zu haben, wird von beiden Unternehmen
die Wichtigkeit der Digitalisierung betont. Die Strategien sind dahingehend ausgelegt. Erst 2016
investierte die UNIQA in das ,,Re-Design* des Geschéftsmodells, die erforderlichen IT-Systeme
und digitale Innovationen. Die Marke Cherrisk der UNIQA in Ungarn setzt dabei auf eine digitale
Vertriebsplattform. 3 In allen Landern der CEE-Region bietet die UNIQA die Mdglichkeit online
Versicherungen abzuschlieBen. Auch sind in ein paar L&ndern Beratungsmaoglichkeiten und Scha-
densabwicklungen online mdglich. Um weiter in der CEE-Region zu wachsen ist laut der UNIQA

die Verbesserung der Digitalisierung essenziell.%?

9 Analyse der Expansion

In den folgenden Unterkapiteln wird die bisherige Expansion anhand der Theorien zu den Vor-
und Nachteilen der Direktinvestitionen und zu den Unternehmensentwicklungsmodellen unter-
sucht, welche bereits erlautert wurden. Die Theorie wird der Anwendung in der Praxis gegenuber-
gestellt und dadurch werden Einschatzungen gegeben. Zuerst wird die Auswahl der Direktinves-

tition, dann werden die Phasen der Expansion angesehen.

9.1 Auswahl der Direktinvestition
Die VIG und die UNIQA setzten beim Markteintritt tberwiegend auf Akquisition. Joint Ventures

und Greenfield-Investitionen kommen nur vereinzelt vor. Die Griinde der Unternehmen fir diese

Markteintrittsform wurden weiter vorne bereits erlautert.
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Die strategischen Akquisitionsentscheidungen haben zum Erfolg der VIG beigetragen.3®® Gute Po-
sitionierung und Knowhow fiihrten zu Erfolg.3** Die VIG geht davon aus, dass der Erfolg aufgrund
der Zusammenarbeit mit den lokalen Unternehmen zustande kam. Ebenso tragen eine gute Preis-
politik und auf die Lander abgestimmte Lésungen zum Erfolg bei, laut Dr. Geyer.3%

Bei der UNIQA kann man sicherlich auch von Erfolgen durch die Positionierung und das
Knowhow der Gibernommenen Unternehmen ausgehen.

Zu einer Greenfield-Investition tendiert die VIG, wie bereits erwahnt, aufgrund von der Abwagung
einzelner Faktoren, beziehungsweise wenn es keine potenziellen Unternehmen gibt. Beziiglich der
UNIQA ist nicht bekannt aufgrund welcher Faktoren zu Greenfield-Investment tendiert wird.
Wie bereits im Theorieteil erlautert, kdnnen ein hoherer Ressourcenbedarf, zuséatzliche Kosten und
langsamer Eintritt vor der Wahl einer Greenfield-Investition abschrecken.

Durch besagte Grunde neigen die UNIQA und die VIG wahrscheinlich zur Suche nach geeigneten
Unternehmen.

Joint Ventures werden von beiden Unternehmen nur im Ausnahmefall gewahlt. In der Theorie
spricht man von Nachteilen durch beispielsweise den Koordinationsaufwand, Kommunikations-
problemen und Kontrollschwierigkeiten.

Was bei so groRen Unternehmen wie der VIG und der UNIQA wahrscheinlich hauptsachlich ge-
gen ein Joint Venture spricht, sind der Knowhow Abfluss und der eingeschrankte Handlungsspiel-
raum.

Durch die Verwendung von Akquisition wird, laut der Literatur, ein schneller Markteintritt ge-
wahrleistet und von Knowhow profitiert. Auch Kostenersparnisse gegenuber einer Neugriindung
kdnnen ein Motiv darstellen.

Wie bereits erwahnt, erhofft sich die VIG durch die Akquisitionen Vorteile betreffend der Kosten
und der Okonomie. Die UNIQA setzt auf die Suche nach Unternehmen aufgrund des erwarteten
Knowhow-Erhalts. Auch Synergieeffekte spielen eine grof3e Rolle.

Wie jedoch ebenso bereit durch den Theorieteil klar wurde, sind in manchen L&ndern Akquisitio-
nen nicht durchflihrbar oder an VVoraussetzungen gebunden, was das gréfite Hindernis fur die VIG
und die UNIQA darstellen dirfte. Ebenso wird wahrscheinlich eine Abwagung der Post Akquisi-
tions- oder Integrationskosten gegentber den Kosten einer Neugriindung vorgenommen. Sollte
sich dadurch eine Akquisition nicht rentieren, kdnnte eine Greenfield-Investition in Frage kom-

men.
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9.2 Bisherige Expansionsetappen der Unternehmen nach Bleicher

In Bleichers Modell kann zwischen innerer und aulRerer Unternehmensentwicklung unterschieden
werden. Bei der inneren Unternehmensentwicklung wéchst das Unternehmen nur aus eigener
Kraft.30

Die erste Phase hierbei ist die Pionierphase. Charakteristisch sind in dieser Phase der vorsichtige
neue Markteintritt und die Einfihrung von Produkten. Zusétzlich steigt in dieser Phase der Umsatz
und die Organisationsstruktur ist noch nicht ausgereift. Probleme konnen durch fehlendes
Knowhow, unzureichendes Marktpotenzial und fehlende Mittel auftreten.3%

Die UNIQA entstand 1999, jedoch war das Unternehmen bereits vorher als Austria, Collegialitat
und Bundeslander aktiv und erfolgreich. Ich wirde daher die Zeit von Mitte des 20. Jahrhunderts
bis 1990 als Pionierphase ansehen. Die Struktur und die Richtung des Unternehmens waren noch
nicht gefestigt. Ab 1997 entwickelte sich mit der BARC eine neue Unternehmensstruktur.

Die VIG wurde bereits 1938 noch unter dem Namen Wiener Stadtische gegriindet. Ab da beginnt,
meiner Meinung nach, die Pionierphase, welche bis 1990 reichte, da es erst dann zur Markter-
schlieBung kam.

Die Markterschlieung gehort auch noch zur inneren Unternehmensentwicklung. Das Unterneh-
men gewinnt hier neue Kunden und wéchst. Das Wachstum ist hierbei noch komplett organisch.3%®
Ressourcen miissen angepasst werden und unterstiitzende Filhrungssysteme eingesetzt werden.3%°
Beide Unternehmen legten schnell einen Wert auf Akquisition bei der Erweiterung. Da die Unter-
nehmen in dieser Phase jedoch nur organisch wachsen, wiirde ich die Zeit von 1990-2000 bei der
UNIQA als MarkterschlieBungsphase bezeichnen und die Zeit von 1990-1996 bei der VIG so be-
nennen. Ab 1990 begannen der Austria und die Bundeslander Gesellschaften in der Tschechoslo-
wakei zu grinden und 1999 griindete die UNIQA noch als Austria-Collegialitat eine Tochterge-
sellschaft in Kroatien, bevor es zu den Akquisitionen kam. Die VIG begann die Expansion 1990
mit Grindungen in Deutschland, der Slowakei und der Tschechischen Republik.

Die letzte Phase der inneren Unternehmensentwicklung wird Diversifikation genannt. Hierbei soll
es zu neuen Erfolgen aufgrund von neuen Geschéftsfeldern kommen.31°

Diese Phase setzt, meiner Meinung nach, bei den beiden Unternehmen ab dem Moment der Ein-
bringung in eine AG ein, da es diesen sodann ermdglichte den Kapitalmarkt zu nutzen. 1991 war

306 \/gl. Vahs (2009), S. 326-329.
307 \V/gl. Schuh/Kampker (2011), S. 245.
308 \/gl. Vahs (2009), S. 328.
309 vgl. Schuh/Kampker (2011), S. 245.
310vgl. ebd., S. 246.
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die Einbringung des Austria und des Collegialitat in eine AG und 1992 wurde der Versicherungs-
bestand der Wiener Stadtischen in eine AG eingebracht. Da Phasen auch gleichzeitig verlaufen
konnen, wirde ich die Jahre 1991-2000 bei der UNIQA und die Jahre 1992-1996 bei der VIG in
diese Phase einordnen.

Die auRere Unternehmensentwicklung tritt ein sobald das erste Mal durch die Hilfe anderer Un-
ternehmen Erfolg erreicht wird 3!

Die erste Phase hierbei heifst Akquisitionsphase, was bedeutet, dass fremde Unternehmen oder
Teile von solchen integriert werden. Schnell sollen neue Geschaftsfelder generiert und Erfolg er-
reicht werden.?? Risiken sind Unstimmigkeiten zwischen bernehmenden und iibernommenen
Unternehmen und die Uberforderung des Managements.!3

Die erste Akquisition erfolgte bei der UNIQA im Jahr 2001 mit Polen und bei der VIG 1996 mit
Ungarn. Die Unternehmen befinden sich bis heute in der Akquisitionsphase, jedoch kann man
sagen, dass sie mittlerweile versuchen ihre Marktposition zu stérken und keine neuen Lander be-
treten werden. Die UNIQA vollzog von 2001-2009 ihre Markteintritte und baut seitdem ihre Po-
sition aus. Die VIG trat bis 2014 in neue Markte der CEE-Region ein und ist immer noch dabei
durch Akquisitionen in jedem Gebiet die Stellung des Unternehmens zu stérken. Zuséatzlich wurde
jedoch auch auRerhalb Osteuropas 2018 mit Frankreich und 2019 mit Norwegen, Schweden und
Dénemark der Markt weiter durch Akquisitionen erweitert.

9.3 Aktuelle Expansionsetappe

Wie in vorangegangenen Kapiteln genauer beschrieben, entwickelte sich die UNIQA schon ab
dem 19. Jahrhundert durch Fusionen und wuchs im 6sterreichischen Markt, um sodann Anfang
des 21. Jahrhundert die Expansion zu starten und im osteuropdischen Markt zu wachsen. Mittler-
weile ist das Unternehmen gut positioniert, will zukinftig die Position starken und den Marktanteil
zusitzlich erweitern. 31

Die VIG entstand ebenso aus Fusionen einzelner Unternehmen, welche bereits ins 19. Jahrhundert
zuriickgehen und baute ihre Position in Osterreich ab dem 20. Jahrhundert auf. Die Ausbreitung
nach Osteuropa fand Ende des 20. Jahrhunderts statt und ein groRer Marktanteil wurde tber die
Jahre aufgebaut. Auch die VIG will zukiinftig weiter auf die Starkung ihrer Position setzen und

weiter wachsen.3%®

311 \/gl. Vahs (2009), S. 326-329.
312\v/gl. ebd., S. 329-330.
313 \V/gl. Schuh/Kampker (2011), S. 246; Vgl. Vahs (2009), S. 329-330.
314 vgl. UNIQA Group® (2021), S. 1.
315 \/gl. Vienna Insurance Group® (2021), S. 1.
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Die Struktur beider Unternehmen &nderte sich wahrend der Osteuropaerweiterung noch dahinge-
hend, dass sie die Organisation furs Inlandgeschéft auf eine Firma und die furs Auslandgeschaft
auf eine andere Firma tibertrugen.'

Durch Krisen beziehungsweise Chancen kann sich, wie bereits erwahnt, ein Phasenwechsel ereig-
nen. Man kdnnte somit die Unternehmensentwicklung in drei Hauptphasen einteilen, ndmlich die
Fusionen in Osterreich, die Expansion in den Osten und den Ausbau des Marktanteils.

Auf dem Unternehmens-Lebenszyklus sind beide Unternehmen wahrscheinlich zwischen der
Wachstumsphase und Reifephase zu verorten, da der Gewinn und der Marktanteil beider Unter-
nehmen noch wachsen.

Bezlglich des Wachstumsmodells von Greiner kdnnte man die Unternehmen eventuell in die dritte
Phase ansiedeln und daher miisste aktuell ein Fokus auf Kontrolle und Koordination gesetzt wer-
den. Diese Phase ist vergleichbar mit der zweiten Phase von Lievegoeds.

Mit Bleichers Phasenmodell wird noch genauer bei den Expansionsetappen unterschieden. Die
duBere Unternechmensentwicklung unterscheidet dabei, wie bereits erwahnt, zwischen ,,Akquisi-
tion“ und ,,Kooperation®. Da beide Unternehmen noch einen Fokus auf die Akquisition legen und
erst kirzlich ihre Unternehmen dadurch weiter erweiterten, befinden sie sich zum jetzigen Stand
in der ersten Phase der aulieren Unternehmensentwicklung. Wenn der osteuropéische Markt aus-
geschopft ist, konnte ,,Kooperation™ als fiinfte Phase eintreten. Somit kann es zukiinftig sein, dass
die Unternehmen mit anderen am Markt zusammenarbeiten. Anschlielend wiirde nach Bleicher
eine Restrukturierungsphase folgen. Diese wirde aber eher noch weiter in der Zukunft liegen.
Eine Einordnung in das Modell nach Mintzberg ist nicht so leicht festzustellen, da es hierbei in-
terne Entwicklungen betrifft.

10 Problematiken betreffend der Osteuropaexpansion

Mit der Osteuropaexpansion der UNIQA und der VIG sind auch Probleme einhergegangen, bezie-
hungsweise kdnnten ebenso aktuelle Herausforderungen langfristige Auswirkungen haben. Die
folgenden Unterkapitel gehen auf die Problematiken betreffend der Osteuropaexpansion ein und
beschéftigen sich mit der Veranderung der Rechtsform, dem Einfluss der Vermdgensverwaltungs-
vereine, dem IT-Problem der VIG, der politischen Situation im osteuropaischen Markt und Her-

ausforderungen in Zeiten von COVID-19.

316 \/gl. Zeman (2020), S. 639-641.
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10.1 Veranderung der Rechtsform

In den 1980er und 1990er Jahren haben sich viele Unternehmen von der Gegenseitigkeit abge-
wandt und konnten durch die neuen rechtlichen Moglichkeiten des VAG 1978 und der Novelle
1991 ihr Unternehmen in eine AG einbringen lassen.3!” Als Begriindung fiir eine derartige Um-
wandlung wird das Problem der Eigenkapitalbeschaffung herangezogen, welches durch eine neue
Solvabilitétsrichtlinie entstand und welches sich mit der neuen Rechtsform lésen sollte. VVaGs
hatten Nachteile in der Kapitalbeschaffung im Vergleich zu AGs. Die Versicherer wollten durch
die Anderung auch gegen Konkurrenz gewappnet sein.3!8

Die Ostoffnung hatte Einfluss auf diese Anderung der Rechtsform, und das damit einhergehend
Abwenden von der Gegenseitigkeit. Einerseits stieg die Konkurrenz durch die Offnung, was Ver-
sicherer dazu veranlasste kapitalorientierter zu handeln.®*® Andererseits kann man den Wunsch zur
Expansion als Grund fur eine Rechtsforménderung anfiihren. Der Wunsch zur Expansion war be-
reits ein Ziel als man die Zusammenlegung zur BARC vornahm,®?° und die Griindung der UNIQA
hat den Grundstein fiir die Expansion gelegt.®?* Auch die VIG wollte zu der Zeit expandieren und
sich aufgrund der Osterweiterung vor Konkurrenz schiitzen.®?? Damit neue Markte betreten wer-
den konnten, brauchte man eine hohere Eigenkapitalbasis.?

Ab den 1990er Jahren begann die Expansion der ésterreichischen Versicherungsunternehmen und
diese traten als AGs in den Osten ein.®?* Durch die Umwandlungen war es moglich am Markt
erfolgreich zu sein.3?°

Beziiglich der Anderung von Vermdgensverwaltungsvereine in Privatstiftungen, diirfte die
UNIQA Einfluss gehabt haben. Sie nutzte als einzige Versicherung 2005 die Moglichkeit zur Um-
wandlung und wandelte den Austria Versicherungsverein auf Gegenseitigkeit zur Austria Versi-
cherungsverein auf Gegenseitigkeit Privatstiftung um. 2012 folgte die Collegialitit VVersicherung
auf Gegenseitigkeit und transformierte in die Collegialitat Versicherungsverein Privatstiftung. Zu-
satzlich fusionierte 2012 die UNIQA Personenversicherung AG, die UNIQA Sachversicherung
AG und CALL DIRECT Versicherung AG zur UNIQA Osterreich Versicherungen AG und 2016
wurden mit letzterer die Raiffeisen Versicherung AG, die FINANCE LIFE Lebensversicherung

317 vgl. Brazda/Csulich/Zeman (2018), S. 67.
318 \/gl. Facol (2018), S. 56, 61; VVgl. Zeman (2020), S. 630, 642.
319 \Vgl. Facol (2018), S. 102; Vgl. Brazda/Csulich/Zeman (2018), S. 68.
320 \/gl. Kolm/Rohrbach/Simak (2004), S. 582.
321 \/gl. Zeman (2020), S. 634.
322 \/g|. Colak (2018), S. 50, 57.
323 \/gl. Brazda/Csulich/Zeman (2018), S. 68.
324\qgl. ebd., S. 70.
325 \vgl. Zeman (2020), S. 667.
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AG und die Salzburger Landes-Versicherung AG verschmolzen. Durch die Umwandlung der Ver-
mogensverwaltungsvereine in Privatstiftungen wurde man als Versicherungsnehmer*in automa-
tisch Begunstigte*r der Privatstiftungen und die Versicherungsnehmer*innen waren gleichzeitig
auch keine Mitglieder mehr. Die beiden Privatstiftungen halten an der UNIQA Insurance Group
AG einen Anteil von 51,5%.3%6

Dr. Schimetschek, Vorstandsvorsitzender der UNIQA bis 2001 und friherer Generaldirektor des
Austria-Konzerns, der Austria-Collegialitat und der BARC,%?” war maRgebend involviert an der
Novelle 1991.328 In diesem Jahr war Schimetschek gleichzeitig Vorstandsvorsitzender der Austria-
Collegialitat Versicherungen AG und des Austria VVaG.*?° Sein Einfluss ist in den Berichten zur
Novelle 1991 erkennbar. Er begriindete die Anderungen mit einer Notwendigkeit die Nachteile
auszugleichen und versicherte, dass die Gegenseitigkeit bestehen werde.*° Die Salzburger Lan-
desversicherung AG, eine Tochtergesellschaft der UNIQA, konnte 1975 schon die Umwandlung
in eine AG vollziehen aufgrund des Strukturverbesserungsgesetzes, da ihre Rechtform unklar
war. 33!

Wie die Jahresabschliisse der beiden Privatstiftungen zeigen, werden Uberschiisse nicht an die
Begunstigten ausgezahlt, sondern flieRen in deren Riicklagen, jedoch ohne Angabe eines Verwen-
dungszwecks.33

In der Literatur wird von der UNIQA und der VIG als erfolgreiche internationale Gegenseitig-
keitsvereine berichtet. Sogar der Internationale Genossenschaftsbund definiert die VIG als gegen-
seitige Versicherung. Es muss jedoch hinterfragt werden, ob diese Gegenseitigkeit noch vorhanden
ist.333 Die Novelle 1991 wurde international als Erfolg fiir VVVaGs gefeiert, durch die Anderungen
standen jedoch Macht und Vermogenssicherung im Vordergrund und der Gegenseitigkeitscharak-

ter verlor an Bedeutung.®3*

326 \/gl. Brazda (2020)?, S. 407; Vgl. Brazda/Csulich/Zeman (2018), S. 71-72; Vgl. Zeman (2020), S. 635-638.
327 \/gl. Kolm/Rohrbach/Simak (2004), S 625.
328 \/gl. Brazda/Csulich/Zeman (2018), S. 74.
329 \/gl. Brazda (2020)%, S. 517.
330 \/gl. Zeman (2020), S. 631, 635.
331 \V/gl. Brazda/Csulich/Zeman (2018), S. 65-66.
332 \/gl. Zeman (2020), S. 658.
333 Vgl. ebd., S. 621-622; Vgl. International Cooperative Alliance (2021), S. 90.
334 vgl. Brazda/Csulich/Zeman (2018), S. 74; Vgl. Zeman (2020), S. 667.
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10.2 Einfluss der Vermogensverwaltungsvereine/Privatstiftungen

Wie bereits erwéhnt wurden Versicherungsnehmer*innen aufgrund der Umwandlung der Vermo-
gensverwaltungsvereine in Privatstiftungen Begunstigte der Privatstiftungen und waren keine Mit-
glieder mehr.**® Bei der Einbringung in eine AG sollte die Gegenseitigkeit aufrecht erhalten wer-
den durch die Vermdgensverwaltungsvereine. Dadurch sollten die VVVaGs Eigentlimer der AG
bleiben. Der VVaG sollte somit bestehen und sich auf die Vermégensverwaltung beschranken und
die AG Versicherungsaktivitaten tatigen. Das Vermogen, welches in der Schlussbilanz der Versi-
cherung auf Gegenseitigkeit ausgewiesen wird, wird zum Vermdgen des Vermogensverwaltungs-
vereins beziehungsweise der Privatstiftung transferiert.>3

Bei einer Auflésung des Vermdgensverwaltungsvereins, kommt es zu einer Verteilung des Ver-
mogens an die Mitglieder. Es kam jedoch zu keiner Aufldsung der Vermdgensverwaltungsvereine.
Bei einem Vermogensverwaltungsverein kommt es zu einer Auflésung, wenn der Stimmrechtsan-
teil der Kapitalanlagegesellschaft 26 Prozent unterschreitet, da dann der Verein keinen Einfluss
mehr hatte. Da die UNIQA ihre Vereine in Privatstiftungen umgewandelt hat, mussten diese nicht
aufgeltst werden. Auch die VIG konnte eine Aufldsung umgehen, da 2009 eine Regelung speziell
fiir die VIG kreiert wurde.>¥

Der Zweck der Privatstiftung ist die Erhaltung und die Beteiligung an der AG. Der Gewinn am
Ende des Jahres ist auszuschiitten, es sei denn es kommt zur Bildung von Ricklagen aufgrund von
Gewinnriicklagen oder anderen Stiftungsgesetzen. Die Privatstiftungen der UNIQA haben festge-
legt, dass der Jahresgewinn unter den Begiinstigten ausgeschittet wird, wenn er nicht fir eine neue
Rechnung oder fiir Riicklagen und Riickstellungen verwendet wird.>*® Die Privatstiftung ist dafir
da die Interessen der Begunstigten zu vertreten und somit einen Anteil am Jahresgewinn und einen
Anspruch auf das Vermogen bei einer Auflosung zu leisten.®3®

Wie im vorangegangenen Kapitel angesprochen wurden die Uberschiisse der beiden Privatstiftun-
gen der UNIQA nicht an die Begunstigten ausgezahlt, sondern flieRen in deren Rucklagen ohne
Angabe eines Verwendungszwecks.3*

Zudem wurden die Beschliisse, welche zur Auflésung von VVaGs und zur Ubertragung gemacht
wurden, ohne grof3e Diskussion mit der Hauptversammlung getroffen. In der Diskussion zur No-
velle 1991 wurde nur angemerkt, dass die Beitragsruckerstattung der Mitglieder auf eine dhnliche
Weise durch Aktiengesellschaften erfolgt. Auch im VAG 2016 ist keine Mdglichkeit gegeben eine

335 Vgl. Brazda/Csulich/Zeman (2018), S. 71-72; Vgl. Zeman (2020), S. 635-638.
336 \/gl. Brazda (2020)?, S. 412, 421; Vgl. Zeman (2020), S. 667.
37 \/gl. Brazda (2020)2, S. 415-417.
338 \V/gl. Zeman (2020), S. 653.
339 vgl. Brazda (2020)?, S. 421; Vgl. Zeman (2020), S. 654.
340 vgl. Zeman (2020), S. 658.
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Kapitalanh&ufung zu verhindern und Vereine kdnnen so Gewinne erzielen und die Mitglieder er-
halten nichts vom Jahresgewinn. 3

Die freie Entscheidung der Mitglieder eines Vermdgensverwaltungsvereins ist hier durch den Mit-
gliederrat nicht mehr gegeben. Dieser wird ndmlich durch Kooptation gewéhlt und somit werden
Entscheidungen nicht durch eine schriftliche Anfrage aller Mitglieder getroffen.34? Daher ist nur
ein kleiner Kreis fur die Verwaltung zustandig und die Selbstverwaltung kann als machtpolitisches
Instrument eingesetzt werden.3*3

Zusétzlich wurde durch das Kooptationssystem bereits schon einmal in der Vergangenheit ein
Verlust verschleiert. Bei der damaligen Lebens-Phonix kam es zu einer Einbuf3e von 250 Millio-
nen Schilling aufgrund Dumpings und Gluckspielmethoden von Geschéftsfuhrer Wilhelm Berli-
ner. 1936 ging die Lebens-Phonix in Konkurs und wurde durch die OVAG gerettet.>**

Durch die Umwandlung in Privatstiftungen und damit einhergehende Gesetze zur Méglichkeit der
Kapitalanh&ufung ohne einer Auflésung ist keine Gewinnausschiuttung an Mitglieder gegeben.
Diese Umwandlung und Gesetzgebungen sind nicht Mitgliederorientiert. Daher ist es interessant
die einzelnen Jahre genauer zu betrachten und zu untersuchen wofir das Kapital genutzt wird und

ob ein Zusammenhang mit der Expansion besteht.

10.3 Das IT-Problem der VIG

2015 kam es zu einem Fihrungswechsel in der VIG. Ganz unerwartet legte der VVorstandsvorsit-
zende Peter Hagen seine Position ab. Die Griinde hierzu sind, laut der VIG, Meinungsdifferenzen
bezuglich der Strategie. Kurz vor dem Abgang hat die VIG jedoch auch eine Uberraschende Wert-
berichtigung auf ihre IT-Systeme in Hohe von 195 Millionen getatigt.34®

Dieses Unterkapitel will jene Probleme mit der IT betonen. Die IT-Systeme und Programme waren
laut einer Uberpriifung nicht mehr technisch und wirtschaftlich zukunftsfit.346

Gerade in Zeiten von COVID-19 ist Digitalisierung essenziell, daher ist es wichtig diese IT-Prob-

leme genauer zu erlautern und ihre Auswirkungen langfristig zu untersuchen.

341 \/gl. Brazda (2020)2, S. 399, 406, 414.
32Vgl. ebd., S. 411.
33 \vgl. Zeman (2020), S. 666.
34 \/gl. Brazda (2020)%, S. 506-507.
345 V/gl. Krach bei VIG (2015), S. 1.
346 \/gl. Vienna-Insurance-Chef Peter Hagen wirft das Handtuch (2015), S. 1.
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10.4 Die politische Situation im osteuropaischen Markt

Wie bereits erwahnt, sahen und sehen die zwei Unternehmen die CEE-Region als wirtschaftlichen
Wachstumsmarkt. Doch wahrend manche nach Osteuropa expandieren, wird der Markt gleichzei-
tig wieder von einigen verlassen.®*’ 2010 waren die Halfte der Direktinvestitionen von Osterreich
in der CEE-Region, 2015 gingen diese auf ein Drittel zuriick. Sehr stark war der Rlckgang in
Landern, welche als krisenreich gelten. Dazu zéhlen beispielsweise Ungarn und Russland. 34

Die politische Stabilitdt und die Aussichten auf wirtschaftlichen Aufstieg in Osteuropa hat sich
nicht so entwickelt wie erwinscht. Russland besitzt eine komplett undurchsichtige Entscheidungs-
struktur. Auch Weildrussland, Polen und Ungarn weisen keine politische Stabilitat auf. Bulgarien
und Ruménien gelten als die korruptesten Mitgliedsstaaten der EU.34° Ruménien brachte auch der
VIG einige Verluste ein. Laut der VIG bestanden jedoch weiter Chancen im Markt.>° Auch die
UNIQA glaubte weiter an die krisenbehafteten Lander Ukraine und Russland, obwonhl sie aufgrund
des verlangsamten Wirtschaftswachstums die Gewinnziele 2014 senken mussten. 3!

Auch vor COVID-19 war das Wirtschaftswachstum bereits ungleichmaRig verteilt und stellte
dadurch eine Herausforderung dar.®%? Zuséatzlich litt das Wachstum an einer steigenden Abwande-
rung.>*

Laut Stadler vertritt die VIG eine Strategie des Bleibens, jedoch wurde auch schon Gberlegt auf-
grund der politischen Lage aus der Ukraine und Bosnien wegzugehen. Russland wurde wegen der
Korruption bereits verlassen.3%*

2020 zog sich die AXA aus Osteuropa zuriick. In Polen nahm das Unternehmen vor dem Riickzug
weniger Pramien ein. Dr. Brandstetter fiihrte dies aber auf unpassende Produkte zuriick.>*® Die
AXA sieht den osteuropéischen Markt als weniger profitabel und setzt ihren Fokus nun auf Asien,
ein Kontinent, der, laut dem Unternehmen, als Zukunftsmarkt zu sehen ist.3%

Da sich die politische Situation nicht entwickelt wie gewiinscht, ist es interessant den Umgang der
VIG und der UNIQA mit solcher zu untersuchen und Prognosen fir die Zukunft prifen.

347 \/g1. Belke/Schaal (2005), S. 93.
348 \Vgl. Holzer (2016), S. 13.
349 \V/gl. Lendvai (2021), S. 1.
30 \vgl. Vienna Insurance raumt auf (2014), S. 1.
31 Vgl. Uniga reduces 2015 profit forecast (2014), S. 1.
32 \/g. Ertl (2017), S. 324.
33 Vvgl. Frey (2019), S. 1.
34 Vgl. Kleedorfer (2017), S. 1.
3% Vgl. UNIQA-Milliarden-Zukauf in CEE soll rasch Synergien bringen (2020), S. 1.
3% \/gl. VW-Redaktion (2020), S. 1.
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10.5 Herausforderungen in Zeiten von COVID-19

Aktuell sind in allen Landern der Welt wirtschaftliche Probleme aufgrund der Situation rund um
COVID-19 zu verzeichnen. Daher geht das néchste Unterkapitel auf die Auswirkungen von CO-
VID-19 auf Osteuropa ein.

Die CEE-Region erlebte das schlechteste Wirtschaftsjahr seit den 90ern.®®” Das Neugeschaft der
Versicherungsunternehmen ging wéhrend der Lockdowns zurtick und zur selben Zeit wurden ver-
sicherte Schadensfalle schlagend. Die VIG glaubte aber auch wahrend der Pandemie an die
Wachstumschancen des Marktes, das zeigt sich an der kiirzlichen Kooperationsvereinbarung mit
der Aegon in Ungarn, Polen, Rumaénien und der Tirkei. Kurz davor nahm die VIG aber erst Fir-
menwertabschreibungen flr Bulgarien, Kroatien und Georgien vor. Stadler geht davon aus, dass
Osteuropa krisenerprobt ist.3*® Es ist, laut der VIG, wichtig, trotz der Pandemie in Osteuropa zu
bleiben, da ihre langfristige Strategie auch zu Stabilitat und Kund*innenvertrauen fiithren soll >
Der Gewinn der VIG ist 2020 aufgrund der Pandemie gesunken. Das lag an einem ricklaufigen
Finanzergebnis und den Firmenwertabschreibungen fiir Bulgarien, Kroatien und Georgien.3®
Die UNIQA verlor durch die Wirtschaftskrise Gewinne und musste Stellen abbauen, aber setzt
ebenso weiterhin auf Osteuropa und plante die Ubernahme der AXA wahrend der COVID-19
Zeit.%! Die UNIQA musste jedoch dann auch bei den Zukaufen Stellen abbauen.*®? Die Ergebnisse
der UNIQA haben sich jedoch trotz der wirtschaftlichen Situationen von Quartal zu Quartal ver-
bessert. Der Gewinn konnte 2020 gehalten werden. 362

Das BIP sank in der ersten Halfte von 2020 im Euroraum bereits um 15%. Die Wirtschaftsleistung
in der CEE-Region sank um (ber 4%. Die UNIQA beschrieb die langfristigen Auswirkungen der
COVID-19 Pandemie als nicht absehbar. Laut Expert*innen soll jedoch das Wachstum in der
CEE-Region um 3 bis 4% noch 2021 eintreten. 36

Das WIIW geht in Osteuropa 2021 von einem Wachstum von 3,8% aus. Der Markt ist dabei sich
zu erholen, zahlt jedoch nicht mehr als Wachstumsmotor.®®® Die erwartete Erholung ist aber mit
Vorsicht zu betrachten, da Prognosen im Moment eher unsicher sind. Laut dem WIIW kdnnte

ebenso ein wirtschaftlicher Wandel eintreten, von welchen Osterreich profitieren kénnte. Die

357 \V/gl. Wiener Institut fiir Internationale Wirtschaftsvergleiche (2020), S. 1.
38 Vvgl. VIG lasst sich Expansion in den Osten 830 Millionen Euro kosten (2020), S. 1.
39 Vvgl. Haas (2020), S. 1.
360\v/gl. Vienna Insurance kauft um 830 Millionen Euro im Osten ein (2020), S. 1.
361 V/gl. Uniga streicht bis Ende 2022 rund 600 Stellen (2020), S. 1; Uniga verliert bis Juni mehr als die Halfte des
Gewinns (2020), S. 1.
362 \V/gl. UNIQA baut auch bei AXA-Zukaufen 600 Leute ab (2021), S. 1.
363 \Vgl. UNIQA hat Gewinn in ersten drei Quartalen gehalten (2020), S. 1; UNIQA verbesserte Ergebnisse trotz
Coronakrise (2020), S. 1.
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Wirtschaftsbeziehungen zwischen Osterreich und Osteuropa werden sich vermutlich nachhaltig
verandern.®%® Die wirtschaftliche Aktivitit zwischen Osterreich und Osteuropa sollte sich wieder
erholen kénnen. Die Pandemie bringt aber auch neue Herausforderungen mit sich und Trends wie
Digitalisierung wurden beschleunigt.3’

Aufgrund der aktuellen Situation ergibt sich die Relevanz zur Untersuchung des Umgangs der
Unternehmen mit der Pandemie und einer Analyse des Wirtschaftswachstums zukunftig.

11 Fragestellungen zur weiteren Untersuchung

In Kapitel 10 wurde genauer auf die aktuellen Problematiken eingegangen. Interessant ist es, diese
in langfristiger Hinsicht zu betrachten. Die Expansion war zum Nachteil des Gegenseitigkeitsprin-
zips. Inwiefern hat die Umwandlung in Privatstiftungen Managemententscheidungen beeinflusst?
Die Vereine und Privatstiftungen haufen Kapital an ohne eine Ausschuttung an Mitglieder. Wofur
wird das Kapital genutzt?

Bezliglich der IT-Systeme und Programme der VIG muss angemerkt werden, dass sie 2015 als
nicht mehr zukunftsfit galten, was jedoch zur jetzigen Zeit von groRer Wichtigkeit ware. Inwiefern
hatte dieses Problem Auswirkungen in der jetzigen Zeit und wie ist diesbezlglich der Plan lang-
fristig?

Die politische Stabilitat in einigen CEE-Landern hat sich (ber die Jahre eher als kritisch heraus-
gestellt. Wie gehen die Unternehmen mit solchen Aussichten um und wie konnte sich der Markt
entwickeln?

Zusétzlich war die COVID-19 Krise ein Ruckschlag in der Wirtschaft. Wie gehen die VIG und die
UNIQA mit der Pandemie um und wie wird sich diese zukiinftig auf den Markt auswirken?

Um hier neue Erkenntnisse zu bekommen und tiefer in die Thematik einzugehen, habe ich hin-
sichtlich der Fragen Interviews gefiihrt.

Um die Vermogensverwaltungsvereine beziehungsweise Privatstiftungen genauer zu betrachten,

habe ich mir die Bilanzen genauer angesehen.

12 Umgang der VIG und der UNIQA mit Problemen

Die Erkenntnisse, welche in diesem Kapitel erldutert werden, beziehen sich auf die personlich
gefiihrten Interviews mit Wolfgang Hass von der VIG und Dr. Wolfgang Kindl von der UNIQA.
Die Interviews wurden zwecks wahrheits- und wortgetreuer Wiedergabe elektronisch aufgezeich-

net, schriftlich transkribiert und im Anhang beigeftgt.

366 \/gl. Wiener Institut fir Internationale Wirtschaftsvergleiche (2020), S. 1.
367 \/gl. Griibler/Bykova (2020), S. 13, 43.
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Betreffend der in Kapitel 10 angesprochenen Problematik zur VVeranderung der Rechtsform wur-
den beide Parteien befragt. Haas meint dazu, dass die Umwandlung in eine AG eine Notwendigkeit
war, um die Expansion voranzutreiben. Da man fir eine Expansion Geld benétigt, war der Gang
an die Borse ein wichtiger Schritt. Auch sieht er bei einem groRer werdenden Unternehmen das
Erfordernis einer Umwandlung, da eine Abhandlung mit einem VVaG nicht mehr méglich waére.
Haas sieht in dieser Umwandlung in eine AG definitiv mehr Vorteile als Nachteile und das Ab-
wenden vom Gegenseitigkeitsprinzip nicht als Problem, sondern als Notwendigkeit flir den Schritt
nach Osteuropa.

Laut Dr. Kindl war die Grindung der UNIQA-Gruppe der Startschuss, um nach Osteuropa zu
gehen. Zum kurz zuvor stattgefundenen Zusammenschluss des Austria VVaG und des Collegiali-
tat VVaG zu einer AG, beziehungsweise einhergehenden Nachteilen flir das Gegenseitigkeitsprin-
zip, konnte er mir leider keine Stellungnahme geben, da er ,,schwer Auskunft geben [kann] tber
diese gesellschaftsrechtlichen Uberlegungen®.

In Bezug auf das erwahnte IT-Problem der VIG, erklért Haas, dass IT-Systeme leider sehr kurzle-
big sind, aber in der Zwischenzeit hier einiges zur Verbesserung investiert wurde. Aktuell und
zukinftig setzt die VIG einen Fokus auf Digitalisierung, wobei es hier jedoch nicht nur um die
internen Systeme geht, sondern auch darum Serviceleistungen digital anzubieten, welche fur
Kund*innen eine Erleichterung bieten. Somit dirfte die Herausforderung mit den internen Syste-
men keinen gravierenden Rickschlag in der aktuell notwendigen Digitalisierung gegeben haben.
Betreffend der Digitalisierung ist, laut Haas, noch viel zu tun und es handelt sich dabei um einen
permanenten Prozess. Er erklart jedoch auch, dass die VIG mittlerweile sehr gut dabei ist und es
eine starke Aufholung in den letzten Jahren gegeben hat. VVor ein paar Jahren war das Unternehmen
eher hinter nach und inzwischen wird es immer ¢fter von den Medien befragt und hat schon Aus-
zeichnungen bekommen als innovativste Versicherungsgruppe. Man ist sich sicher, dass der zu-
kinftige Vertrieb hybrid ablaufen wird — personlich und digital. Es gibt bei der VIG bereits kom-
plett digitale Versicherungen und es wird in Projekte investiert beztiglich kinstlicher Intelligenz,
Smart Living oder Auto-Abonnements. Ein wichtiges Digitalisierungsprojekt stellt der Ausbau der
Assistance-Leistungen da. Hierbei werden zum Beispiel zusatzlich zu einer Autoversicherung ein
Pannenservice oder bei einem Wasserschaden ein Hotelaufenthalt angeboten. Nutzen soll zusatz-
lich zur eigentlichen Risikoabsicherung angeboten werden. Insgesamt laufen um die 200 Digitali-
sierungsprojekte im Unternehmen.

Ebenso wurden die Interviewpartner nach Ihrem Umgang mit der aktuell herrschenden politischen
Situation befragt. Laut Haas ist man bereits vorsichtig und langsam im osteuropaischen Markt
eingetreten, da man nicht wusste, ob sich die neue Demokratie iberhaupt durchsetzt, und um damit
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Risiko zu vermeiden. Wenn es zu politischen Problemen in einem Markt kommen sollte, kann man
bei der VIG in erster Linie, laut Haas, davon ausgehen, dass trotzdem versucht wird im Markt zu
bleiben. Es wird eine Langzeitstrategie verfolgt, jedoch wird ebenso darauf geachtet, inwiefern
man Probleme akzeptieren kann, beziehungsweise ab wann man Konsequenzen ziehen muss. Sta-
bilitat ist ein wichtiger Faktor und es muss gewéhrleistet sein, dass man das Geschéft so fuhren
kann, wie man es sich vorstellt. GroRe Probleme, welche durch eine instabile Politik auftreten,
sind Steuerdnderungen oder die Willkur der Regierung, die beispielsweise im aktuellen Aegon-
Deal ausléndische Investoren beim Kauf einschrankt. Laut Haas hat es diese Probleme aber schon
immer hin und wieder gegeben, sie werden aber nicht als allzu kritisch von der VIG angesehen.
Sollte das Unternehmen jedoch zu sehr unter Wettbewerbsbestimmungen der Regierung leiden,
zieht es sich als Folge aus gewissen Sparten zurlick. Ebenso wird aufgrund der Governance der
VIG Sicherheit bei Instabilitat gewahrleistet. Zusatzlich erklart Hass, dass es wirtschaftlich viel
unintelligenter wére einen Markt aufgrund von Schwierigkeiten zu verlassen, nur um spéter wieder
einzutreten. Auch wenn diese Instabilitat gegeben ist, wird sie von Seiten der VIG als kein zu
groRes Problem aufgefasst und man will auch in Zukunft in Osteuropa bleiben und die Marktfuh-
rerschaft ausbauen.
Dass die AXA den osteuropéischen Markt als nicht mehr profitabel ansieht, sehen weder die VIG
noch die UNIQA als Widerspruch zu den Chancen in Osteuropa. Haas sagt dazu, dass die AXA
ein Weltkonzern ist und deshalb auch in anderen Gebieten bereits gut aufgestellt ist und daher den
Fokus nun darauflegt. Trotzdem ist im Osteuropamarkt noch viel Potenzial gegeben und es géabe
keinen Grund diesen zu verlassen. Zuséatzlich ist ein Wechsel in einen anderen Markt, laut Haas,
mit viel Risiko verknipft aufgrund fehlender Erfahrung, Dr. Kindl sagt dazu, dass der Osteuropa-
markt fir die AXA weniger als ein Prozent ausgemacht hat und dieser nie der prioritare Markt
war. Auch Dr. Kindl glaubt weiter an das Wachstum des Marktes. Er erklart, dass die Entwicklung
der Mérkte ein natlrlicher Vorgang ist und sich die L&nder einem Osterreichischen Niveau defini-
tiv anndhern werden. Es ist viel Aufholpotenzial und Bedarf gegeben und das wird es auch in
Zukunft geben. Dass die AXA sich zuriickgezogen hat, stlinde, laut ihm, nicht im Widerspruch fiir
die Profitabilitat des Marktes, da Osteuropa fiir das Unternehmen global gesehen nur ein kleiner
Bereich war.
Hinsichtlich auftretender politischer Probleme, vertritt auch die UNIQA die Strategie des Blei-
bens, da sie bei Investitionen immer von einer Langfristigkeit ausgehen. Um Probleme durch Un-
sicherheiten zu vermeiden, werden immer wieder strategische Checks durchgefiihrt und grol3es
Augenmerk auf die Corporate Governance gelegt. Auch steigt die UNIQA, wie die VIG, aus ge-
wissen Sparten aus, wenn es dadurch zu grof3en Einschrankungen kommt. In einem Land kann
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man auch trotz politischer Probleme Vorteile haben durch die darauffolgende Loyalitat der
Kund*innen und der Mitarbeiter*innen. Beispielsweise haben sich in der Ukraine alle auBer die
UNIQA und die VIG zurlickgezogen. Das Land ist, laut Dr. Kindl, zwar noch nicht derartig ent-
wickelt wie erhofft, doch konnte man die Krisensituation dort nutzen, um enger zusammenzuri-
cken und auf Platz Eins zu kommen und die Loyalitét aller Seiten zu erreichen.

Was die Herausforderungen in Zeiten von COVID-19 betrifft, erklart Haas, dass das Unternehmen
mittlerweile in Bezug auf die Pramien wieder auf vor Corona Niveau ist. Zudem hat die Pandemie,
laut ihm, den Sicherheitsgedanken der Leute sehr verstarkt. Somit war die VIG nicht wirklich vor
das Problem gestellt, dass Kund*innen kiindigen wollten. Wo jedoch Probleme aufgetreten sind,
war im Lockdown, da die Buros geschlossen waren und Vertreter*innen nicht zu Kund*innen
gehen konnten. Somit sind einige EinbuBen am Anfang der Corona Zeit im Neugeschaft aufgetre-
ten und die VIG brauchte eine Zeit, um auf digitale Betreuung umzustellen. Haas betont, dass die
Flexibilitat der Mitarbeiter*innen eine grof3e Hilfe war in dieser Zeit der Umstellung auf Home-
office. Jeder der Angestellten bemiihte sich, dass das Unternehmen gut durchkam. Ebenso, meinte
Haas, dass die VIG in Bezug auf die Digitalisierung Vorteile hatte in der Corona Zeit, da sie die
letzten Jahre sehr viel in diese Richtung investiert hatten. In Zukunft kénnten sich noch kommende
Insolvenzen auf das Versicherungsgeschéft auswirken, jedoch sieht Haas hierbei kein grof3es Prob-
lem. Auch das Wachstum im Osteuropamarkt sei trotz der Pandemie weiterhin gegeben und es
gab eine Verlagerung hin zu Onlineabschlissen. Zudem haben sich viele der osteuropéischen
Markte wieder gut erholt und jede Gesellschaft hat schnell auf die neuen Herausforderungen rea-
gieren konnen. Die langfristige Strategie der VIG wurde aufgrund der Pandemie keineswegs be-
einflusst.

Auch die UNIQA hat bereits die Pandemie gut Gberstanden. Auch auf internationaler Ebene schlu-
gen sich die Gesellschaften sehr gut. Dr. Kindl meint, dass die UNIQA die AXA-Integration sehr
gut wahrend der Pandemie vollbrachte. Durch Corona mussten viele Dinge, laut Dr. Kindl, schnell
mdoglich gemacht werden, von welchen man dachte sie wirden nicht funktionieren. AuRerdem
lernte man grenziberschreitend effizient zusammenzuarbeiten. Dass der Durchschnittschaden ge-
stiegen und das Risikobewusstsein grélRer geworden ist, sieht Dr. Kindl als Faktoren, dass man
nicht wirklich Einbul3en hatte. Die einzigen EinbufRen sind, wie bei der VIG, im Neugeschéft in
der Zeit des harten Lockdowns aufgetreten, doch auch das hat sich mittlerweile wieder erholt. Jede
internationale Gesellschaft der UNIQA hat schnell reagiert und ebenso hat die AXA-Integration

wéhrend der Pandemie die langfristige Strategie in ihrem Dasein bestérkt.
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13 Prognosen fur die osteuropaischen Markte

Um einen Vergleich zu stellen mit den Ansichten der VIG und der UNIQA (ber die Herausforde-
rungen und zukinftigen Moglichkeiten in Osteuropa, wurde ein Interview mit dem Osteuropaex-
perten Richard Grieveson geflihrt. Auch dieses wurde zwecks wahrheits- und wortgetreuer Wie-
dergabe elektronisch aufgezeichnet, schriftlich transkribiert und im Anhang beigefligt.

Grieveson zufolge ist die Korrelation zwischen politischer Instabilitat und wirtschaftlichen Wachs-
tum nicht allzu hoch. Er erklart, dass fur Unternehmen, welche eine langfristige Perspektive und
Stabilitat mochten, der Osteuropa-Markt — zumindest die EU-Lander — eine gute Stabilitat bieten.
Zum Beispiel ist es trotz der aktuellen Situation in Ungarn kein Problem fir auslandische Firmen
dort zu sein. Grieveson beschreibt die EU-Mitgliedschaft in diesem Sinne als starken Stabilitéts-
faktor.

Wo es, laut ihm, jedoch kritischer aufgrund der politischen Stabilitét ist, sind die Nicht-EU-L&n-
der. Den Westbalkan beschreibt er hierbei als sehr unsicher. Zudem sind einige Unternehmen in
Serbien vertreten, da sie denken, das Land wird irgendwann EU-Mitglied sein, was jedoch auch
nicht mit Sicherheit gesagt werden kann. Jedoch denkt Grieveson auf der anderen Seite, dass es
flr die Unternehmen, welche bereits im Westbalkan vertreten sind, nicht so problematisch ist, was
fur UNIQA und VIG der Fall ware. Die Lander, in welchen Unternehmen stark betroffen sind,
sind, laut Grieveson, die Turkei, Weirussland und die Ukraine. In letzterer herrscht Krieg und die
Turkei und WeiBrussland weisen groRe Unsicherheiten in der Politik auf.

Fur die Zukunft meint Grieveson, dass es im Baltikum, sowie in Tschechien, der Slowakei und
Slowenien recht stabil bleiben wird und das Wachstum gegeben ist. In Ungarn und Polen kdnnten
die politischen Entwicklungen immer mehr Einfluss auf die Wirtschaft haben und es kénnen mehr
Konflikte mit der EU auftreten. In diesen Landern sollten Firmen vorsichtiger sein, jedoch wird
die EU-Mitgliedschaft weiter einen Stabilitatsfaktor bieten. In den Nicht-EU-L&ndern kénnten
sich die Probleme aufgrund von Korruption sogar verschlechtern, was fiir Unternehmen weitere
Herausforderungen bieten konnte.

Laut Grieveson sind 2020 die FDI Investitionen stark gesunden in der CEE-Region. Das liegt je-
doch nicht daran, dass der Markt nicht profitabel ware oder Unternehmen diesen verliel3en, son-
dern die Unternehmen mit ihren Investments lieber noch abwarteten. Das sieht man daran, dass

2021 die FDI Investitionen wieder einen starken Anstieg erhielten.
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Abb. 8: FDI in CESEE Léander in Vergleich von 2020 und 2021

Zudem nimmt das Interesse am Osteuropamarkt von 6sterreichischen Unternehmen in Zeiten von
Corona sogar zu. Grieveson erklirt das Phdnomen mit dem Begriff ,,Near-Shoring®, das heift, dass
die Unternehmen lieber in ndhergelegene Lander, statt beispielweise in Asien, investieren wollen,
da das wahrend der Pandemie weniger Risiko bietet. Hierbei wird, laut Grieveson, von den Unter-
nehmen immer Osteuropa als Wunschmarkt genannt.

Im Allgemeinen hat Osteuropa mittlerweile im wirtschaftlichen Sinn die Krise gut (iberstanden,
die Unternehmen konnten sich gut anpassen und die Auswirkungen sind 2021 nicht mehr so groR.
Der Anteil der Dienstleistungs-Unternehmen, welche am meisten von Corona betroffen waren, ist
geringer in Osteuropa und es gibt mehr Industrie und Agrikultur, was ebenso ein Vorteil war.
Insgesamt, erklért Grieveson, war die Rezession in Osteuropa in fast allen Landern weniger als im
Euro-Raum. Ausgenommen davon waren Montenegro und Kroatien, da sie sehr Tourismus-ab-
hangig sind. AuBerdem sind einige der osteuropdischen Lénder in der Online-Wirtschaft sehr stark.
Aus aktueller Sicht sollte Grieveson zufolge das Wachstumspotenzial dieser Lander nicht auf-
grund der Pandemie gebremst worden sein. Jedoch bleibt offen, wie sich das in Zukunft weiter-
entwickelt, da Firmen nicht so lange wie in Osterreich unterstiitzt werden konnen und auch der
Tourismus immer noch leidet. Die digitale Wirtschaft kann ebenso fur altere Leute, welche am
Land leben, zum Problem werden. Grieveson meint ebenso, dass die Pandemie Auswirkungen auf
geopolitische und geodkonomische Entwicklungen hatte. Dem zufolge kdnnte China zukdinftig
einen viel groReren Einfluss im Westbalkan haben, was sich auch schlecht auf die Wirtschaft aus-

wirken kdnnte.
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14 Fallbeispiel Bulgarien und Rumanien

Folgend werden zwei Lander genauer betrachtet. Dabei wurden Bulgarien und Rumanien gewahlt,
da sie als sehr korrupte Mitgliedstaaten der EU gelten.®

Bulgarien ist seit 2007 in der EU. Generell wird Bulgarien als konstruktiver Partner in der EU und
als zuverlassiger Verbundeter in der NATO angesehen. Durch die Mitgliedschaft konnte Bulgarien
ein gutes Wirtschaftswachstum erreichen. Jedoch gibt es im Land beispielsweise immer noch
Probleme mit negativer demographischer Entwicklung, Abwanderung, Korruption, organisierter
Kriminalitat, sozialer Ungleichheit und Armut.3%°

Rumanien ist ebenso seit 2007 EU-Mitglied und hat dadurch genauso einen Aufschwung in der
Wirtschaft erreicht. Probleme sind weiterhin soziale Ungleichheit, Korruption und Einschrankun-
gen der justiziellen Unabhangigkeit. Auch das Gesundheitswesen weist Méngel auf und die Me-
dien sind betroffen von Ressourcenknappheit und politischen Einmischungen.3”

Die Unternehmen wurden hierbei in den Interviews Uber die Herausforderungen, Ihren Umgang
mit den Korruptionsproblemen und Zukunftsvorstellungen befragt und Herr Grieveson um aktu-

elle Einschatzungen und Prognosen fir die Zukunft gebeten.

14.1 Markteintritt und Position im Markt

Die VIG trat erstmals 2001 in Ruméanien und folglich 2002 in Bulgarien ein.3"* 2005 folgte dann
die UNIQA mit den Markteintritten in Rumanien und Bulgarien.3"

In Ruménien besitzt die UNIQA zwei Gesellschaften — die UNIQA Asigurari und die UNIQA
Asigurari de Viata. Erstere gilt dabei als Kompositversicherer und zweitere wurde 2010 gegriindet
und bietet Lebensversicherungen an. Sie machen 3,9% des Marktanteils aus und sind somit auf
Marktposition 10.373

Die VIG ist hingegen in Rumanien mit drei Gesellschaften vertreten — der Omniasig, der Asirom
und der BCR Leben. Erstere bietet Nichtlebensversicherungen an, wohingegen zweitere ein
Allspartenversicherer ist und letztere ein Lebensversicherer. Der Marktanteil der VIG macht
20,1% aus und sie ist damit Marktfuhrer. Durch den Deal mit der Aegon, wirde die VIG unter

anderem in Ruménien ausbauen und das Pensionskassengeschéft starken."*

368 \/gl. Lendvai (2021), S. 1.
369 \V/gl. Auswdrtiges Amt (2020), S. 1.
370 v/gl. Auswartiges Amt (2021), S. 1.
371 V/gl. Haas (2020), S. 1.
372 \/gl. UNIQA Group! (2021), S. 1.
373 vgl. UNIQA Group* (2021), S. 1.
374 vgl. Vienna Insurance Group (2020), S. 45.
66



In Bulgarien hat die UNIQA auch zwei Gesellschaften —die UNIQA Insurance plc und die UNIQA
Life Insurance plc. Erstere ist eine Versicherung fur alle Arten von Sachversicherungen sowie fir
innovative Versicherungslosungen. Zweitere gehért zu den fiihrenden Lebensversicherungen in
Bulgarien und das Angebot umfasst Lebens-, Unfall- und Krankenversicherungen. Der Marktan-
teil betragt 3,98% und die UNIQA ist damit auf Marktposition 11.37

Der VIG gehoren drei Versicherungsgesellschaften in Bulgarien —die Bulstrad Leben, die Bulstrad
Nichtleben und die Nova. Zusatzlich hat das Unternehmen noch eine Beteiligung an der PAC

Doverie. In Bulgarien ist die VIG ebenso Marktfiihrer mit einem Marktanteil von 14%.37

14.2 Zukunftsvorstellungen

Laut Haas ist die Korruption zwar immer noch vorhanden, aber diese hat sich ihm zufolge in den
letzten Jahren stark verbessert. In Rumanien beispielsweise waren, laut Haas, die VIG und auch
die anderen Versicherungen vor Ort schon Wettbewerbsregulierungen durch die Regierung aus-
gesetzt, welche die Kfz-Pramien eingefroren hat. Die EU-Mitgliedschaft sieht er in diesem Sinne
als grof3en Vorteil, da die Lander und Unternehmen sich dadurch an Regeln halten mussen und
ansonsten Bestimmungen gegen diese folgen. Durch die EU sind weiters immer mehr Verbesse-
rungen der Situation zu spuren. Zusétzlich gibt die VIG den Gesellschaften strenge Compliance
Vorgaben vor, an welche sich diese halten missen. Wenn diese VVorgaben vom Management nicht
eingehalten werden, wirden daraufhin MaBnahmen beim Management folgen. In jeder Gesell-
schaft sind Compliance Verantwortliche angestellt, welche immer im Austausch mit der Konzern-
mutter stehen.

Haas erklart, dass die Stabilitat zwar ein wichtiger Faktor ist, aber auch die Wirtschaftlichkeit.
Diese ist in den Landern auf jeden Fall gegeben und somit sind die Vorstellungen fiir die Zukunft
auf jeden Fall in den Landern zu bleiben. Wie sich die Situationen weiter in Zukunft verandern,
kann man, laut Haas, nicht voraussehen, aber da eine langfristige Strategie angesetzt wurde, ist es
auch wichtig wahrend Krisen im Markt zu bleiben.

Die Strategie der UNIQA ist es, laut Dr. Kindl, sich bestmdglich aus Wettbewerbsbestimmungen
der Regierung rauszuhalten. Sehr stark davon betroffen ist oft das Kfz-Haftpflichtgeschaft. Dr.
Kindl meint, es ist wichtig sich an den lokalen Markt anzupassen, deshalb hat die UNIQA das Kfz-
Geschaft stark reduziert in Bulgarien und Ruménien. In Rumanien betragt der Anteil der Kfz-

Versicherungen sogar nur mehr 0.6%. Im Gegensatz zu anderen Wettbewerbern nimmt die

375 vgl. UNIQA Group* (2021), S. 1.
376 \gl. Vienna Insurance Group (2020), S. 49.
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UNIQA hier Umsatzriickgange im Kauf, um sich dadurch zu immunisieren. Durch eine vorsich-
tige Strategie in diesen L&ndern ist man auf einer sicheren Seite. Der langfristige Plan der UNIQA
ist es definitiv ebenso zu bleiben. Laut Dr. Kindl ist es bei so einem langfristigen Plan aber immer

wichtig die Strategie zu adaptieren und auf den Prifstand zu stellen.

14.3 Zukunftsaussichten

Grieveson beschreibt das Korruptionsniveau als sehr problematisch, jedoch war keine gravierende
Verschlechterung da. Er erklart genauso, dass die Stabilitat durch die EU-Mitgliedschaft gegeben
ist.

Das Wachstum in Bulgarien sieht im Moment, laut Grieveson, nicht so gut aus. Es ist das armste
Land der EU und der Konvergenzprozess zeigt wenig Fortschritt. Grieveson sieht aus dem jetzigen
Standpunkt auch keine absehbare Verbesserung in der Zukunft.

Fur Rumanien war die EU-Mitgliedschaft ein groRRer Vorteil, da das Land dadurch viele auslandi-
sche Investoren bekommen hat. Das wirtschaftliche Wachstum steigt extrem, laut Grieveson, und
Rumanien z&hlt zu einem der besten Performer der letzten paar Jahre. Eine Verbesserung des Kon-
vergenzprozesses ist jedes Jahr ersichtlich.

Fur die Korruption in Rumanien und Bulgarien sieht er keine wirkliche Verbesserung, da man
auch am Beispiel von Italien sieht, dass hier eine EU-Mitgliedschaft nicht perfekt helfen kann.
Trotzdem wird diese weiterhin als Stabilitatsfaktor fiir die Unternehmen in Ruménien und Bulga-

rien gelten.

15 Verwendung des Kapitals der Vermogensverwaltungsvereine

Im Folgenden werden die Zahlen der Vermdgensverwaltungsvereine beziehungsweise Privatstif-
tungen analysiert, um herauszufinden wohin die Gelder flieRen. Die Analyse wird anhand der Jah-
resabschlisse der UNIQA Privatstiftung, der Collegialitat Privatstiftung und der Wiener Stadti-
schen Vermdgensverwaltung gemacht.

Dazu habe ich Tabellen angefertigt, die den Vergleich der einzelnen Jahre ermdglichen. Die je-
weiligen Bilanzposten sind nicht in jedem Jahresabschluss vorhanden, wurden aber zur leichteren
Darstellung fur jedes Jahr erfasst und im Falle des Nichtvorhandenseins mit 0,00 gekennzeichnet.
Betrége, welche mit rot markiert sind, weisen darauf hin, dass bei der Gegenuberstellung des
Folgejahres mit dem vorangegangenen Jahr andere Zahlen oder Zuordnungen aufgetreten sind.
Bei Tabelle 5 sind einzelne Jahre mit einem ,,** markiert und weisen keine Betrdge auf. Diese

Jahre waren leider im Zeitraum des Schreibens der Arbeit beim Handelsgericht nicht einsehbar.
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Wiener Stidtische Wechselseitige Versicherungsanstalt- Vermdgensverwaltung

1992 1993 1994 1995 1996 1997 1998 1999 2000
TS s s TER S s s s s s
Gewinn und Verlustrechnung
1. Ertrége aus Kapitalanlagen und Zinsertrégen
a) Ertrige aus an L 0,00 150.000.000,00 150.000.000,00 151.623.000,00 174.645.000,00 199.053.688,00 204.766.640,00 202.598.560,00 180.328.504,18
b) Ertréige aus sonstigen Kapitalanlagen 2.504 222094146 6.466.101,76 7.577.367,32 10.558.239,00 12.200.459,00 79.865.102,63 86.305.507,49 113.402.838,34
o) Ertréige aus Zuschreibungen 0,00 000 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 000 0,00
d) Gewinne aus dem Abgang von Kapitalanlagen 0,00 0,00 0,00 0 300.000,00 9.269.000,00 142.907.369,13 33.877.766,00 25.327.435,40
e) Sonstige Ertrige aus und Zinsertrige 3 2.646,00 13.561,00 30.111,30 76.011,31 275.169,30 832.669,21 765.251,13 124.647,24
2. fiir Kapi und Zi
a) fir die 0,00 0,00 1510 -4.887.577,65 5.839.303,61 6327.675,63 9.812.504,82 7.588.604,48 7.381.362,78
b) Abschreibungen von Kapitalanlagen 0,00 0,00 - 8.477.700,00 -2.831.940,00 18.216.000,00 0,00 0,00 43.955.896,00 59.800.563,40
¢) Zinsenaufwendungen 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 40.610.944,70 61.500.000,00 61.500.000,00 82.919.879,00
d) Verluste aus dem Abgang von Kapitalanlagen 0,00 0,00 0,00 ) 0,00 0,00 6.331.685,43 0,00 878.718,72
e) Sonstige fir -46 - 1.314,57 - 3530914 -387.624,03 283.047,34 360.355,89 0,00 70.000.000,00 69.647.591,00
3. Sonstige ni i ische Ertrige 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 000 0,00
2. Sonstige ni i i 1722 -~ 2.358.469,67 -3597.12028 - 2.087
a) Vergiitung an Aufsichtsrat sowie an Beirite und Mitgliedervertreter| 1.058.000,00 1.074.550,00 1.077.766,98 1.075.394,00 1.147.506,00 1.028.056,00
b) fir Forschung, Mitgli Rechts-, 2.560.180,99 3.405.406,37 337531381 3.609.623,79 3.887.349,55 2.245.457,71
Priifungs-, sowie 6 i
¢) Sonstige 319.502,84 949.461,20 1.192.988,48 1.141.636,04 552.263,31 17.564.649,09
5. Ergebni 739 149.863.803,22 144.369.533,34. 147.185.653,11 155.811.481,79 167.853.270,81 344.900.936,89 134.915.465,28 77.717.147,82
6. Steuern vom Ei und vom Ertrag -576 - 27580322 - 15000,00 23.484,16 000 0,00 - 28.321.360,00 000 - 847.963,10
7. Jahresiiberschuss/-fehlbetrag 163 149.588.000,00 144.354.533,34. 147.209.137,27 155.811.481,79 167.853.270,81 316.579.576,89 134.915.465,28 76.869.184,32
8. Auflsung von Riicklagen
Auflsung von freien Riicklagen 0,00 000 0,00 0,00 000 0,00 0,00 000 0,00
i fir Mitglieder (175 Jahre-Jubilum) 000 000 0,00 0,00 000 0,00 0,00 70.000.000,00 76.000.000,00
9. Zuweisung an Riicklagen
a) Zuweisung an die Sicherheitsriicklage -33 -30.000.000,00 ~30.000.000,00 30.000.000,00 32.000.000,00 34.000.000,00 63.316.000,00 40.984.000,00 30.574.000,00
b) Zuweisung an Solvabilitisriicklage -33 -30.000.000,00 ~30.000.000,00 30.000.000,00 32.000.000,00 34.000.000,00 63.316.000,00 40.984.000,00 30.574.000,00
¢) Zuweisung an die Kapitalbildungsriicklage 0,00 000 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
d) Zuweisung an freie Riicklagen
d1) fir Mitglieder (175-Jahre-Jubil. 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 103.000.000,00 43.000.000,00 0,00
d2) Andere freie Riicklagen 97 -89.588.000,00 -84.354.533,34 87.209.137,27 91.811481,79 99.853.270,81 86.947.576,89 79.947.465,28 91.721.184,32
10.Bi i 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
1 inn/- verlust 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
12. Gewi 000 000 0,00 0,00 000 0,00 0,00 000 0,00
13. Bilanzgewinn 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Bilanz
Aktiva
A. Kapitalanlagen
. in und
1. Anteile an verbundenen Unternehmen 2.104.600 2.104.599.486,00 2.222.523.486,00 2.277.601.361,95 2.357.636.554,34 2.628.106.468,12 2.304.599.486,00 2.304.599.486,00 2.304.599.486,00
2. von und 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 351.770.000,00 319.413.047,00 319.413.047,00
Darlehen an verbundene Unternehmen
3. Beteiligungen 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 9.357.360,00 9.358.915,80
I Sonstige Kapitalaniagen
1. Aktien und andere nicht festverzinsliche Wertpapiere 0,00 144.216.000,00 144.216.000,00 145.139.922,00 126.923.922,00 1.126.923.922,00 1.364.764.410,16 1.683.779.099,00 1.734.174.301,80
2. und andere i 0,00 000 0,00 150.000.000,00 150.000.000,00 150.000.000,00 0,00 000 2.000.000.000,00
3. Guthaben bei Kreditinstituten 26.99 32.995.307,14 63.251.991,70 764.082,00 94.200.000,00 30.500.000,00 144.032.500,00 55.999.760,02 24.500.000,00
4. Sonstige 0,00 000 0,00 0,00 000 0,00 0,00 100.000.000,00 100.000.000,00
B. Forderungen
sonstige 0,00 000 0,00 0,00 000 0,00 0,00 742.413,60 2.350.168,40
C. Anteilige Zinsen 139 54.608,62 164.383,56 231.901,00 189.583,00 215.667,00 364.689,50 4.134.530,00 22.924.627,88
D. Sonstige Vermogensgegenstinde
. Sachanlagen (ausgenommen Grundstiicke und Bauten) 0,00 0,00 0,00 314.398,00 258.066,00 1.012.004,00 968.256,00 924,508,00 880.760,00
II. Laufende Guthaben bei Kreditinstituten und Kassenbestand 2519 2.071.494,40 978.590,63 1.719.649,49 3.749.333,47 4.058.494,60 123.632.294,60 15.080.272,87 60.654.803,78
1l Andere 000 000 999.700,00 1.079.920,00 1.329.900,00 2.375.822,00 2.375.822,00 1.802.733,00 3.489.532,09
E. 0,00 0,00 0,00 0,00 000 80.000,00 0,00 000 0,00
F. Aktive latente Steuer 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
i 2.134.254 2.283.936.986,16 2.432.134.151,89 2.576.851.234,44 2.734.287.358,81 3.943.273.377,72 4.202.507.458,26 4.495.833.200,49 6.582.345.642,75
Passiva
A. Eigenkapital
1. Sicherheitsriicklagen 1176.148 1.206.148.400,00 1.236.148.400,00 1.266.148.400,00 1.298.148.400,00 1.332.148.400,00 1.395.464.400,00 1.436.448.400,00 1.467.022.400,00
2. Sonstige Riicklagen 30.033.000,00 60.033.000,00 90.033.000,00 122.033.000,00 156.033.000,00 219.349.000,00 260.333.000,00 290.907.000,00
3. Kapitalbildungsriicklage 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
4. Freie Riicklagen
42) fir Mitglieder (175-Jahre-Jubil 0,00 000 0,00 0,00 000 0,00 103.000.000,00 76.000.000,00 0,00
4b) Andere freie Riicklagen 956.299 1.045.887.208,00 1.130.241.741,34 1.217.450.878,61 1.309.262.360,40 1.409.115.631,21 1.496.063.208, 10 1.576.010.673,38 1.667.622.698,98
5. Bilanzgewinn 000 000 0,00 0,00 000 0,00 0,00 000 0,00
B. Ni i
1. Riickstellungen fiir Pensionen 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 000 0,00
1. Steuerriickstellungen 715 598.164,16 613.164,16 0,00 0,00 0,00 27.128.200,00 27.128.200,00 0,00
1. Sonstige 104 170.000,00 191.200,00 1.954.400,00 2.832.252,40 4.347.852,40 7.507.852,40 8.464.052,40 8500.052,40
C. Sonstige Verbindlichkeiten
I Verbindlichkeiten gegen Kreditinsititute 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 1.040.145.833,00 1.040.145.833,00 1.040.145.833,00 3.060.440.278,00
. Andere 955 1.100.214,00 4.906.646,39 1.264.555,83 2.011.346,01 1.482.661,11 3.848.964,76 71.303.050,71 87.844.213,37
. 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
2.134.254 2.283.936.986,16 2.432.134.151,89 2.576.851.234,44 2.734.287.358,81 3.943.273.377,72 4.292.507.458,26 4.495.833.209,49 6.582.345.642,75

Tab. 3: Jahresabschliisse seit 1992 der Wiener Stadtischen Wechselseitigen Versicherungsanstalt- Vermdgensverwal-

tung (Eigene Darstellung)
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2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010
EUR EUR EUR EUR EUR EUR EUR EUR EUR EUR
13.338.710,00 10.000.000,00 10.000.000,00 13.605.449,20 31.147.578,00 45.683.114,40 56.757.808,80 217.855.785,68 61.797.495,70 70.407.600,00
15.326.988,51 14.602.622,74 12.445.751,06 6.494.958,64 8.656.199,74 8.521.095,21 11.806.874,80 55.211.220,13 36.576.812,14 14.570.669,10
0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
5.508.192,79 875.862,99 24.491.823,19 7.678.819,47 68.634.583,84 707.281,55 2.135.639,86 4.020.380,14 318.969,05 0,00
9.383,50 12.318,31 27.973,49 44.998,36 4.959.940,59 247.859,97 9.150,84 269.100,47 47.565,34 50.780,34
738.853,02 1.105.498,24 1.092.522,17 992.143,07 1.077.207,56 950.314,00 1.882.094,16 2.887.035,51 - 108204955 - 228109544
2.164.869,32 9.420.960,39 11.314,76 12.004.201,04 0,00 0,00 5.349.972,08 0,00 0,00 0,00
12.760.367,93 13.430.184,51 13.855.184,14 5.306.385,67 5.081.873,41 4.469.379,30 4.878.305,89 28.844.576,64 - 14.474.931,77 - 6.505.345,56
0,00 0,00 22.268.066,19 0,00 0,00 50.994,65 241513 293.928.096,92 0,00 0,00
8.130,71 0,00 8.334.345,44 0,00 38.002.599,97 19.889.845,76 24.840.140,36 7.375.222,57 - 444824614 - 591812529
0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
- 710.828,00 - 118934314 - 791.098,04 - 909.935,22
96.073,45 133.790,00 126.400,00 125.944,90 113.500,00 188.978,41
152.995,07 119.832,69 78.002,90 158.362,49 101.082,85 162.932,38
59.704,56 49.589,27 42.551,86 65.178,40 42.115,42 92.841,92
18.202.279,74 1.230.948,94 1.157.160,28 9.172.010,10 68.979.922,96 29.354.064,71 33.045.718,68 - 56.867.788,36 77.944.516,73 69.414.547,93
- 239.720,65 16.647,11 - 5024317 0,00 - 2.038.700,00 0,00 - 19597382 - 123.248,55 27.213.040,18 13.205.134,81
17.962.559,09 1.247.596,05 1.106.917,11 9.172.010,10 66.941.222,96 29.354.064,71 32.849.744,86 - 56.991.036,91 105.157.556,91 82.619.682,74
0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 56.991.036,91 0,00 0,00
0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
3.592.600,00 249.520,00 221.385,00 1.834.405,00 13.389.000,00 5.870.813,00 6.571.981,00 0,00 - 21.036.902,00 - 16.523.937,00
3.592.600,00 249.520,00 221.385,00 1.834.405,00 13.389.000,00 5.870.813,00 6.571.981,00 0,00 - 21.036.902,00 - 16.523.937,00
0,00 0,00 0,00 0,00 40.000.000,00 17.000.000,00 19.000.000,00 0,00 - 63.000.000,00 - 49.000.000,00
0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
10.777.359,09 748.556,05 664.147,11 5.503.200,10 163.222,96 612.438,71 705.782,86 0,00 - 83.752,91 - 57180874
0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
202.408.295,05 193.679.967,00 176.572.657,50 174.573.053,40 182.212.015,81 178.677.448,97 178.677.448,97 186.259.255,29 186.259.255,29 186.259.255,29
39.346.020,59 16.133.369,19 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 453.111.774,38 480.006.478,62 455.556.478,62
680.138,94 680.138,94 680.138,94 680.138,94 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
94.329.734,76 258.314.956,54 235.594.758,94 220.139.788,28 178.706.469,18 268.676.766,53 319.490.592,91 216.181.378,10 142.840.982,49 142.840.982,49
146.808.541,31 148.041.876,85 0,00 0,00 0,00 0,00 98.682.000,00 1.982.000,00 1.982.000,00 1.982.000,00
13.517.147,16 150.147,16 5.200.147,16 500.147,16 35.530.136,16 0,00 0,00 0,00 300.000,00 0,00
7.267.283,42 7.267.283,42 73.136,78 0,00 0,00 0,00 0,00 800.000,00 1.600.000,00 2.500.000,00
14.494.966,26 475.054,72 469.730,00 168,59 46.404.531,16 6.794.772,05 0,00 170.518.782,96 58.009.477,54 74.065.615,80
5.768.638,72 5.486.736,30 4.093.418,51 0,00 0,00 0,00 3.599.771,10 52.054,79 52.054,79 51.780,82
74.654,63 63.382,63 56.666,63 54.504,63 54.504,63 54.504,63 54.504,63 54.504,63 54.504,63 54.504,63
811.330,00 2.719.153,47 7.484.653,14 2.793.689,33 406.549,88 264.615,93 65.190,37 3.395.542,61 151.700,86 122.891,56
567,00 464.653,71 349.397,38 567,00 567,00 2.040.695,50 82.485,32 81.250,05 81.250,05 15.021.975,05
77.140,86 77.070,00 73.010,93 73.844,29 4.975,00 0,00 5.120,00 22.865,87 0,00 7.938,80
0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
525.584.458,70 633.553.789,93 430.647.715,91 398.815.901,62 443.319.748,82 456.508.803,61 600.657.113,30 1.032.459.408,68 871.337.704,27 878.463.423,06
110.205.275,60 110.454.795,60 110.676.180,60 112.510.585,60 125.899.585,60 131.770.398,60 138.342.379,60 138.342.379,60 159.379.281,60 175.903.218,60
24.733.636,17 24.983.156,17 25.204.541,17 27.038.946,17 40.427.946,17 46.298.759,17 52.870.740,17 52.870.740,17 73.907.642,17 90.431.579,17
0,00 0,00 0,00 0,00 40.000.000,00 57.000.000,00 76.000.000,00 76.000.000,00 139.000.000,00 188.000.000,00
0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
131.965.497,46 132.714.053,51 133.378.200,62 138.881.400,72 139.044.623,68 139.657.062,39 140.362.845,25 83.371.808,34 83.455.561,25 84.027.369,99
0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
215.560,00 0,00 0,00 0,00 2.038.700,00 2.038.700,00 0,00 0,00 6.542.820,00 67.693,29
629.829,13 652.363,46 7.435.087,50 5.657.564,19 4.486.807,75 2.827.845,30 2.916.841,76 1.651.384,85 3.163.858,16 29.526.379,55
227.039.643,85 338.065.163,86 121.382.734,02 87.607.779,46 75.591.161,35 75.591.035,85 175.997.985,90 680.193.845,72 341.365.628,45 274.232.410,00
30.795.016,49 26.684.257,33 32.570.972,00 27.119.625,48 15.830.924,27 1.322.868,70 14.166.320,62 17.500,00 10.872.912,64 9.449.772,46
0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 2.133,60 0,00 11.750,00 53.650.000,00 26.825.000,00
525.584.458,70 633.553.789,93 430.647.715,91 398.815.901,62 443.319.748,82 456.508.803,61 600.657.113,30 1.032.459.408,68 871.337.704,27 878.463.423,06

Fortsetzung Tab. 3
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2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020
EUR EUR EUR EUR EUR TEUR EUR EUR EUR EUR EUR

77.602.460,00 84.629.120,00 91.686.880,00 99.058.740,00 374.600,00 47.661.499,20 64.452.656,00 79.585.171,00 95.485.004,91 103.130.700,15
13.931.637,73 11.741.069,32 10.541.760,06 11.993.285,67 5.180.982,78 10.301.980,01 14.561.355,42 16.595.813,53 18.581.169,92 5.826.092,90
0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 833.532,37 5.374.854,54 185.077,55 872.735,25 617.766,58
0,00 0,00 3.304.973,16 18.000,00 237.565,80 0,00 0,00 1.963.102,36 0,00 0,00

25.322,09 25.550,71 24.727,98 85.670,77 809.793,49 999.258,69 1.009,51 1.410,69 3.745.714,71 1.020.985,24

- 3.091.284,14 - 3.232.06845 - 3.135.40898 - 391527482 - 4.444.566,53 - 488893473 - 2.398.183,9 - 643093428 - 7.057.488,87 - 5.297.663,64
- 1.208.009,20 0,00 0,00 0,00 - 578533467 - 747.100,00 0,00 1.526.742,94 - 308.821,26 - 7.660.017,52
- 5.682.565,46 - 3.214.09,00 - 231332347 - 183491553 - 3.191.08552 - 401570158 3.614.508,71 - 1.866.799,99 - 701.387,41 - 923.633,05
0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

- 6.229.639,9 - 8.137.482,60 - 3.999.917,81 - 6.960.019,25 - 3.845.655,40 - 440126512 - 1.223.719,59 - 3.649.689,50 - 3.980.612,85 - 281047804
0,00 113,20 0,00 673,21 51,66 0,00 151.581,95 6.869,00 038 45.506,45

- 90821245 -~ 99354258 - 873.354,71 © 111207304 -~ 1.097.301,14 - 117818527 0,00 - 983.585,61 - 916.495,50 ~ 107595502
74.439.708,61 80.818.663,60 95.236.336,23 97.334.087,01 - 11.760.949,53 44,565.083,57 77.305.045,16 83.879.691,81 105.719.819,28 92.873.394,05
20.241.468,29 18.101.377,16 - 2.913.159,20 - 19.700.636,70 - 4841223364 26.777.366,21 12.233.998,22 24.343.772,24 - 320.293,52 22.320.503,67
94.681.176,90 98.920.040,76 92.323.177,03 77.633.450,31 - 60.173.183,17 71.342.499,78 89.539.043,38 108.223.464,05 105.399.525,76 115.193.897,72
0,00 0,00 0,00 0,00 59.549.782,36 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

- 18.936.236,00 - 19.784.009,00 - 18.464.636,00 - 15.526.691,00 0,00 - 14.268.490,00 - 17.907.809,00 - 21.644.693,00 - 21.079.906,00 - 23.038.780,00
- 18.936.236,00 - 19.784.009,00 - 18.464.636,00 - 15.526.691,00 0,00 - 14.268.490,00 - 17.907.809,00 - 21.644.693,00 - 21.079.906,00 - 23.038.780,00
- 51.000.000,00 - 58.000.000,00 - 54.000.000,00 - 45.000.000,00 0,00 - 41.000.000,00 - 52.000.000,00 63.500.000,00 - 62.000.000,00 - 68,000.000,00
0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

- 808.704,90 - 35202276 - 393.905,03 - 580.068,31 0,00 - 355.469,78 - 898550,38 - 641.726,05 - 401.249,91 - 570.305,72
0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
5.000.000,00 1.000.000,00 1.000.000,00 1.000.000,00 - 623.400,81 1.450.000,00 824.875,00 792.352,00 838.463,85 546.032,00
0,00 0,00 300.778,91 440.258,81 623.400,81 0,00 625.125,00 657.648,00 611.536,15 903.968,00
5.000.000,00 1.000.000,00 1.300.778,91 1.440.258,81 0,00 1.450.000,00 1.450.000,00 1.450.000,00 1.450.000,00 1.450.000,00
190.745.755,29 232.498.055,29 607.120.630,55 607.272.180,55 847.818.146,32 873.292.890,79 875.583.904,54 878.221.945,38 879.252.082,46 902.885.292,40
397.856.478,62 374.156.478,62 25.000.000,00 25.000.000,00 151.644.211,75 152.432.917,40 145.664.922,45 140.000.000,00 140.000.000,00 140.000.000,00
0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
156.435.057,27 196.616.335,83 24.939.751,44 316.375.598,74 140.101.668,68 171.759.145,15 171.937.745,15 187.592.185,03 190.933.615,41 183.065.987,68
1.982.000,00 1.982.000,00 1.982.000,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
0,00 0,00 1.899.986,50 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 3.000.000,00 3.000.000,00 2.250.000,00 1.500.000,00 750.000,00
79.982.395,02 102.810.188,05 87.812.894,76 106.063.672,13 109.902.222,95 131.538.207,97 161.050.607,83 208.481.775,19 202.889.839,88 270.448.022,95
51.639,34 51.780,82 364.452,05 312.671,23 3.904.452,05 3.928.597,76 3.929.452,05 3.927.160,38 3.910.742,48 3.913.577,05
97.681,83 252.321,45 376.238,05 559.178,25 686.661,25 746.756,24 795.019,74 1.016.857,54 1.191.774,27 1.259.895,27
3.243.859,98 258.547,58 4.218.437,43 2.853.474,17 9.319.056,94 6.556.352,96 10.137.074,10 16.520.566,31 7.197.634,60 87.627.123,36
24.612.580,05 41.135.435,00 54.439.375,00 73.057.908,50 78.641.195,17 74.158.856,26 80.390.411,35 92.260.623,24 55.336.664,77 46.462.053,93
69.478,80 71.092,90 151.502,30 165.920,04. 2.541.604,50 203 105.571,88 109.940,56 107.966,93 109.097,74 432.553,83

0,00 0,00 0,00 0,00 000 2249 3.054.476,87 1.627.410,38 1.792.013,19 1.931.504,84 1.989.347,12
855.076.926,20 949.832.235,54 1.025.305.268,08 1.131.660.603,61 1.344.559.219,61 1.420.573.773,28 1.454.226.488,15 1.532.171.093,19 1.484.252.956,45 1.638.833.853,39
194.839.454,60 214.623.463,60 233.088.099,60 248.,614.790,60 248.614.790,60 262.883.280,60 280.791.089,60 302.435.782,60 323.515.688,60 346.554.468,60
109.367.815,17 129.151.824,17 147.616.460,17 163.143.151,17 163.143.151,17 177.411.641,17 195.319.450,17 216.964.143,17 238.044.049,17 261.082.829,17
239.000.000,00 297.000.000,00 351,000.000,00 396.000.000,00 396.000.000,00 437.000.000,00 489.000.000,00 552.500.000,00 614.500.000,00 682.500.000,00
0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
84.836.074,89 85.188.097,65 85.582.002,68 86.158.870,99 26.603.994,97 26.944.093,92 27.840.644,30 28.481.470,35 28.872.880,54 29.427.516,73
5.000.000,00 1.000.000,00 1.300.778,91 1.440.258,81 0,00 1.450.000,00 1.450.000,00 1.450.000,00 1.450.000,00 1.450.000,00
0,00 0,00 0,00 1.571.956,00 1.819.590,00 2.255.549,00 2.658.450,00 3.119.219,00 4.638.664,00 4.845.171,00

67.693,29 3.952.248,76 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 1.921.499,54 4.583.910,76 1.921.499,54
40.009.608,12 53.785.416,30 20.477.738,01 14.009.576,17 19.875.181,02 24.890.965,42 9.527.065,35 15.413.885,70 15.850.755,14 12.126.132,26
165.251.846,72 148.076.150,66 162.312.190,14 182.738.371,71 282.857.228,60 283.587.844,24 226.561.526,88 160.314.121,37 50.059.326,25 80.652.097,28
16.704.433,41 17.055.034,40 23.927.998,57 37.983.628,16 205.645.283,25 203.041.001,66 219.968.864,58 248.461.574,19 201.628.284,72 217.164.741,74
0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 1.109.397,27 1.109.397,27 1.109.397,27 1.109.397,27 1.109.397,27
855.076.926,20 949.832.235,54 1.025.305.268,08 1.131.660.603,61 1.344.559.219,61 1.420.573.773,28 1.454.226.488,15 1.532.171.093,19 1.484.252.956,45 1.638.833.853,59

Fortsetzung Tab. 3
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Tabelle 3 stellt die Jahresabschlisse der Wiener Stadtischen Vermdgensverwaltung dar.
1992 floss der Jahrestberschuss von 163.000 Schilling einerseits zu gleichen Teilen in die Sicher-
heitsriicklage und die Solvabilitatsriicklage und andererseits in die freie Ricklage. Von den Gel-
dern des Unternehmens wurden 2.131.596.000 Schilling fiir Kapitalanlagen verwendet, wobei sich
2.104.600.000 Schilling in verbundenen Unternehmen befinden. 2.519.000 Schilling sind die lau-
fenden Guthaben bei Kreditinstituten und der Kassenbestand.
1993 betrog der Jahrestiberschuss 149.588.000 Schilling und wurde genauso wie im Vorjahr der
Sicherheitsriicklage, der Solvabilitatsriicklage und der freien Riicklage zugewiesen. Im Vergleich
zum Vorjahr wurden hier zusatzlich 150.000.000 Schilling aus den Beteiligungen an verbundenen
Unternehmen erwirtschaftet. Zu dieser Zeit besal die VIG, wie bereits in Kapitel 8 erwahnt, schon
die Kooperativa in Tschechien und der Slowakei. 144.216.000 Schilling wurden in diesem Jahr
im Gegensatz zum Vorjahr fur den Aktienkauf verwendet.
1994 wurde ein Jahresuberschuss von 144.354.533,34 Schilling erreicht, welcher wieder in die
drei Ricklagen zu &hnlichen Anteilen floss. Im Gegensatz zu den vorherigen Jahren wurden in
diesem Jahr erstmalig Kapitalanlagen abgeschrieben und daftir mussten 8.477.700 Schilling auf-
gewendet werden. Erstmalig wurden in diesem Jahr auch 999.700 Schilling fur andere Vermo-
gensgegenstéande verwendet und die laufenden Guthaben bei Kreditinstituten und der Kassenbe-
stand sind vergleichsweise geringer als in den vorangegangenen Jahren.
1995 weist der Jahresuberschuss einen Betrag von 147.209.137,27 Schilling auf und die Ruckla-
genzuweisung ist wie gehabt. Die Gewinn- und Verlustrechnung wurde durch weitere Bilanzpos-
ten ergénzt und man erkennt, welche Gelder der nichtversicherungstechnischen Aufwendungen an
den Aufsichtsrat, die Forschung, etc. flossen. 4.887.577,65 Schilling wurden hierbei fir die Ver-
madgensverwaltung aufgewendet. Zusatzlich wurden 1995 die Bilanzposten von 1994 diesbezlig-
lich ausgebessert und man erkennt, dass 1.510.000 Schilling 1994 fir die Vermdgensverwaltung
anfielen. Bei der Verwendung der Gelder fallt auf, dass 1995 erstmalig 150.000.000 Schilling in
Schuldverschreibungen oder andere festverzinsliche Wertpapiere gesteckt wurden. Ebenso kom-
men in diesem Jahr auch Sachanlagen zu den Vermégensgegenstanden dazu.
1996 hat das Unternehmen einen Jahrestberschuss von 155.811.481,79 Schilling vorzuweisen,
welcher im gewohnten Ausmal in die Rucklagen floss. Der Abgang von Kapitalanlagen generierte
in diesem Jahr erstmalig einen Gewinn von 300.000 Schilling. Fur das Abschreiben der Kapital-
anlagen musste im Gegenzug im Vergleich zum Vorjahr mehr aufgewendet werden. Bei der Ver-
mogensaufteilung in Aktien, Wertpapiere, etc. hat sich in diesem Jahr wenig verandert.
1997 floss ein Jahrestberschuss von 167.853.270,81 Schilling in die gewohnten Riicklagen. Ver-
gleichsweise wurde mehr Gewinn aus dem Abgang von Kapitalanlagen generiert. Jedoch kam es
72



auf der anderen Seite zu Zinsenaufwendungen von 40.610.944,70 Schilling. Zusatzliches Kapital
kam in diesem Jahr mit 1.040.145.833 Schilling von Kreditinstituten, wobei hiervon
1.000.000.000 Schilling zusatzlich in Aktien flossen. Da, wie bereits erwahnt, 1996 die Expansion
im groBen Ausmal startete ist hier wahrscheinlich ein Zusammenhang zum Aktienkauf zu ziehen.
1998 hatte das Unternehmen einen vergleichsweise hohen Jahresuberschuss mit 316.579.576,89
Schilling, von welchem erstmalig 103.000.000 Schilling in die Riicklage ,,JJubilaumsbonus fur
Mitglieder (175-Jahre-Jubildum) zugewiesen wurden. In diesem Jahr kam es zu einem hoheren
Uberschuss aufgrund der Ertrage aus dem Abgang von Kapitalanlagen. Erstmalig war auch ein
Verlust aus dem Abgang zu verzeichnen, welcher 6.331.685,43 Schilling betrug. Bei der Verwen-
dung der Gelder gab es dahingehend Anderungen, dass keine festverzinslichen Wertpapiere mehr
angefihrt wurden, jedoch aber Schuldverschreibungen von verbundenen Unternehmen und Dar-
lehen an verbundene Unternehmen mit 351.770.000 Schilling.

1999 ist ein Jahresuiberschuss von 134.915.465,28 Schilling zu verzeichnen, welcher bekannten
Riicklagen zugewiesen wurde, auch der Jubildumsbonus-Ricklage. 70.000.000 Schilling wurden
nun fur den Jubildumsbonus verwendet. Der Bilanzposten ,,Beteiligungen* taucht in diesem Jahr
erstmalig auf mit 9.357.360 Schilling. Dieser Posten kann wahrscheinlich entweder auf den Kauf
der Vienna Life Lebensversicherung in Liechtenstein, der Griindung der Wiener Stadtische osigu-
ranje in Kroatien oder den Kauf der Gloria Swiss Life biztosito zurtickzufuhren sein, welche be-
reits im Kapitel 8 beschrieben wurden.

2000 ist ein vergleichsweise geringerer Jahresiiberschuss zu verzeichnen mit 76.869.184,32 Schil-
ling. Die sonstigen Aufwendungen waren nadmlich in diesem Jahr héher und Verluste mit
878.718,72 Schilling kamen aus dem Abgang von Kapitalanlagen ebenso hinzu. Auch in diesem
Jahr kam es wieder zu einem Jubildumsbonus von 76.000.000 Schilling. Zum Vermdgen kamen
in diesem Jahr Schuldverschreibungen und andere festverzinsliche Wertpapiere in der Hohe von
2.000.000.000 Schilling hinzu.

2001 betrug der Jahresiiberschuss 17.962.559,09 €, welcher wieder in alle Riicklagen, ausgenom-
men der Jubildumsrticklage, floss. Den Jubildumsbonus gibt es nicht mehr. Die Forderungen sind
mit 14.494.966,26 € in diesem Jahr vergleichsweise hoher als das Jahr davor mit umgerechnet
171.000 €. Ansonsten weist die Vermogensaufteilung keine groRen Anderungen auf.

2002 kommt es zu einem vergleichsweise geringerem Jahrestberschuss mit 1.247.596,05 €. Dieser
wird den gewohnten Rucklagen zugewiesen. Der Gewinn aus dem Abgang der Kapitalanlagen war
im vorangegangenen Jahr ndmlich héher und die Abschreibungen von Kapitalanlagen héher. Die

Forderungen sind viel geringer und mehr Vermdgen liegt in Aktien.
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2003 weist einen Jahresiberschuss von 1.106.917,11 € auf, welcher den Riicklagen zugewiesen
wurde. Durch den Abgang von Kapitalanlagen kommt es zu fast gleichermafien Ertragen und Ver-
lusten. Was das Vermdgen betrifft, treten keine Schuldverschreibungen von verbundenen Unter-
nehmen und Darlehen an verbundene Unternehmen mehr auf. Auch sind keine festverzinslichen
Wertpapiere mehr vermerkt, sondern mehr Guthaben bei Kreditinstituten.

2004 ist der Jahresiiberschuss mit 9.172.010,10 € wesentlich hoher als im Vorjahr, riickzufiihren
an keinen Verlust durch den Abgang von Kapitalanlagen. Die Riicklagen sind die gewohnten. Die
Forderungen sind stark gesunken, ansonsten ist die Vermogensverteilung ahnlich der des Vorjah-
res.

2005 stieg der Jahresiiberschuss mit einem Betrag von 66.941.222,96 € stark an. Durch die ver-
bundenen Unternehmen wurde mehr Gewinn generiert. In diesem Jahr expandierte die VIG durch
Akquisitionen der S.C. OMNIASIG S.A. in Rumanien, der "Kniazha" in der Ukraine, der Benefia
Non Life, der Benefia Life und der Royal Polska in Polen und der Cosmopolitan Life d.d. in Kro-
atien, wie schon im Kapitel 8 angesprochen. Auch der Gewinn aus dem Abgang von Kapitalanla-
gen war mit 68.634.583,84 € sehr hoch. Zusitzlich zu den bereits genannten Riicklagen wurden in
diesem Jahr erstmalig 40.000.000 € an die Kapitalbildungsriicklage zugewiesen. Auf der Vermo-
gensseite erhohten sich das Guthaben bei Kreditinstituten und die Forderungen signifikant.

2006 ist ein Jahrestiberschuss von 29.354.064,71 € zu verzeichnen, welcher den vier Riicklagen,
inklusive der Kapitalbildungsriicklage zugewiesen wurde. In diesem Jahr liegt nichts vom Vermo-
gen als Guthaben bei Kreditinstituten. Bei den anderen Vermdgensgegenstanden ist mit
2.040.695,50 € ein vergleichsweise hoher Betrag verzeichnet.

2007 betragt der Jahresiiberschuss 32.849.744,86 €, welcher zu dhnlichen Teilen wie im Vorjahr
den Rucklagen zugewiesen wurde. Ab diesem Jahr wurden die nichtversicherungstechnischen
Aufwendungen wieder nur zu einem Posten zusammengefasst und somit erkennt man hier nicht,
wie viel an den Aufsichtsrat, etc. ging. Was die Vermogensaufteilung betrifft ist in diesem Jahr
wieder ein Betrag bei den festverzinslichen Wertpapieren zu finden. Keine Forderungen wurden
vermerkt.

2008 gab es einen Jahresfehlbetrag von 56.991.036,91 €. Dafiir wurde Geld von den freien Ruck-
lagen verwendet. Die Ertrage aus Beteiligungen an verbundenen Unternehmen waren vergleichs-
weise sehr hoch, jedoch auch die Verluste aus dem Abgang von Kapitalanlagen. Das ist sehr wahr-
scheinlich auf die Finanzkrise zurlickzufiihren. Das Vermdgen teilt sich in diesem Jahr im Gegen-
satz zum Vorjahr auch wieder in Schuldverschreibungen von verbundenen Unternehmen und Dar-

lehen an verbundene Unternehmen, sowie in sonstige Ausleihungen und Forderungen auf.
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2009 kam es zu einem Jahrestberschuss von 105.157.556,91 €, welcher wieder den Riicklagen
zugewiesen wurde. Das doppelte des Vermdgens im Vergleich zum Vorjahr liegt in sonstige Aus-
leihungen.

2010 betrug der Jahrestiberschuss 82.619.682,74 € und ging im gewohnten Ausmal in die Riick-
lagen. Die Vermogensaufteilung verhélt sich ahnlich, nur fir die anderen Vermdgensgegenstande
wird mehr Geld verwendet und bei den sonstigen Ausleihen ist ein Betrag von 2.500.000,00 €
vermerkt.

2011 verzeichnete das Unternehmen einen Jahresiiberschuss von 94.681.176,90 €, welche in die
Rucklagen floss. Ab diesem Jahr ist in den Jahresabschlussen zusétzlich der Jahresgewinn ver-
merkt, welcher hier 5.000.000 € betrdgt. Dieser ist auch unter den Ricklagen. Was die Vermo-
gensaufteilung betrifft sind in diesem Jahr die sonstigen Ausleihungen auf 0 €.

2012 war der Jahresiiberschuss, welcher in die Riicklagen floss, 98.920.040,76 €. Der Bilanzge-
winn betrog 1.000.000 €. Das Vermogen, welches als andere Vermdgensgegenstéande bezeichnet
wird, hat sich fast verdoppelt.

2013 macht der Jahrestiberschuss 92.323.177,03 € aus und der Bilanzgewinn 1.300.778,91 €. Ein
groRerer Teil des Vermogens setzt sich in diesem Jahr aus Anteilen an verbundenen Unternehmen
zusammen. In diesem Jahr erwarb die VIG, wie bereits in Kapitel 8 besprochen, 100 Prozent der
Anteile an der AXA Biztosito Zrt. in Ungarn, 100 Prozent an der Skandia Zycie TU S.A. in Polen.
Das Vermdgen in Aktien ist vergleichsweise geringer.

2014 war ein Jahrestiberschuss von 77.633.450,31 € und ein Bilanzgewinn von 1.440.258,81 € zu
verzeichnen, was den Ricklagen zugewiesen wurde. Erstmalig kommt es zu einer Riickstellung
flr Pensionen von 1.571.956,00 €. Das Vermdogen ist in diesem Jahr in keine festverzinslichen
Wertpapiere oder Guthaben bei Kreditinstituten aufgeteilt. Dafur flieBt noch mehr Geld in Aktien.
2015 kam es zu einem Fehlbetrag von 60.173.183,17 €. Dafiir wurden freie Rlcklagen aufgel6st.
Die Ertrage aus Beteiligungen an verbundenen Unternehmen waren in diesem Jahr sehr gering,
was zum Fehlbetrag gefuhrt haben diirfte. Das Vermdégen ist ahnlich dem Vorjahr verteilt.

2016 war wieder ein Uberschuss zu verzeichnen mit 71.342.499,78 € und ein Bilanzgewinn von
1.450.000,00 €. Alles wurde, wie gewohnt, den Riicklagen zugewiesen. Dieses Jahr scheint auch
wieder ein Betrag von 3.000.000,00 € bei den sonstigen Ausleihungen auf. Ab diesem Jahr ist auch
der Posten aktive latente Steuer vermerkt. Auch das Jahr 2015 wurde in diesem Jahr dahingehend
ausgebessert, dass ein Grofiteil des Rechnungsabgrenzungsposten der latenten Steuer zugeordnet

wurde.
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2017 weist einen Jahresiiberschuss von 89.539.043,38 € und einen Bilanzgewinn von 1.450.000 €
auf. Die Gelder flossen wieder in die Ricklagen. Es gab keine nichtversicherungstechnischen Auf-
wendungen. Das Vermdgen ist in sehr dhnlichen Anteilen wie im Vorjahr aufgeteilt.

2018 konnte ein Jahreslberschuss von 108.223.464,05 € generiert werden und ein Bilanzgewinn
von 1.450.000,00 € erzielt werden. Auch nichtversicherungstechnische Aufwendungen waren wie-
der angefihrt. Die sonstigen Ausleihungen sind auf 2.250.000,00 € gesunken, ansonsten ist die
Vermdgensverteilung gleichgeblieben.

2019 betrug der Jahrestiberschuss 105.399.525,76 € und der Bilanzgewinn 1.450.000,00 €. Das
Geld ging wieder als Kapital in die Ricklagen. Die sonstigen Ausleihungen sanken wieder, die
Vermogensaufteilung blieb ansonsten unverandert bestehen.

2020 wurde 115.193.897,72 € an Jahresiiberschuss und 1.450.000,00 € an Bilanzgewinn vermerkt.
Trotz Corona kam es zu keinem Fehlbetrag. Das Vermdogen verhalt sich éhnlich dem Vorjahr. Die
Aufteilung ist &hnlich und die sonstigen Ausleihungen sanken weiter. Vergleichsweise mehr sind

die laufenden Guthaben bei Kreditinstituten und der Kassenbestand.
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UNIQA Versicherungsverein Pri Austria Versicherungsverein auf Pr
1991 1992 1993 1994 1995 199 1997 1998 1999 2000)
s TS s s s s s s s
Gewinn und Verlustrechnung
1. Ertrége aus Kapitalanlagen und Zinsenertrigen 25.865.519,30 69.776.677,00 863.657.752,00 129.971.858,00
2) Ertrage aus Beteiligungen (verbundene Unternehmen) 4.369 4.439.808,00 2269 24.356.844,00 105.855.826,00 130.146.894,00
b) Ertrége aus sonstigen Kapitalaniagen 29.703 14.942.298,47 12575 14.238.630,59 32.250.322,26 40.081.860,20
<) Ertrége aus Zuschreibungen 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
d) Gewinne aus dem Abgang von Kapitalanlagen 138 120.830,00 1.587 3.991.600,00 3.829.042,9 221002638
) Sonstige Ertrage aus und 2 50.760,00 1 0,00 992.026,67 1.760.108,52
2 tir Kapit d Zi 89301009 - 8.958.404,00 - 218158300 1.905.820,00
2) Aufwendugen fir die Vermogensverwaltung - 1275 - 110549509 - 1210 - 120455766 - 186024287 - 166259385
b) Abschreibungen von Kapitalanlagen - 5330 - 2671978 - 7% - 757.25000 14.106.770,04 0,00
<) Zinsenaufwendungen - 175 - 352235009 - 30 - 32325 0,00 0,00
d) Verluste aus dem Abgang von Kapitalanlagen - 2 0,00 0,00 0,00 - 1230227 - 16374757
&) Sonstige fiir 0,00 - 18368500 0,00 - 4.053,27 0,00 0,00
3. Sonstige ni i ische Ertrage 0,00 5.158 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
4. Sonstige i i 0,00 - 4162 -~ 329374500 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 o,
5. Ergebnis der gewdhnlichen Geschaftstatigkeit 24.972.509,21 28.027 11.226.701,51 34828 20.620.890,01 60.818.273,00 861.476.169,00 128.066.038,00 126.956.902,71 172.372.584,68
6. i vom Ertrag - 12.248963,70 - 7.968 - 96.965,60 - 250 - 3028820 - 5309.92000 - 1503.04600 34.968,00 - 12681538 X
7. fehibs 12.723.545,51 20,459 11.120.735,91 34578 40318.048,21 508.353,00 859.973.123,00 128.031.070,00 126.830.087,33 172.372.500,68
8. Aufidsung von Riicklagen
2) Aufldsung sonstiger unversteuerter Riicklagen 0,00 0,00 0,00 316 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
b) Auflsung der freien Riicklagen 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
) Aufidsung der Bewertungsreserve auf Grund von 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 133.993,22 0,00
B 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
10. ~ 55.508.353,00 - 859.973.123,00 - 12803107000
2) Zuweisungen an sonstige unversteuerte Ricklagen 0,00 - 138 0,00 - 316 0,00 0,00 0,00
b) Zuweisung an die Bewertungsreserve auf Grund von 0,00 0,00 0,00 0,00 - 133500000 0,00 0,00
) Zuweisung an die Sicherheitsriicklage - 646100000 - 3 - 2.000.000,00 - 4 - 4.000.000,00 - 13.000.000,00 - 18.000.000,00
freie Riicklagen - 626250551 - 17.321 - 912973591 - 30578 - 3498300821 - 113.969.080, - 15437254468
0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Bilanz
Aktiva
A 1.768.028.871,00 2.590.333.668,00
! in und 1.210.691.055,31 1.668.600.080,05 1.668.600.079,05
1. Anteile an verbundenen Unternehmen 1.430.075 1.445.263.650,12 1.445.411 1.481.410.650,12 0,00
2. Darlehen an verbundene Unternehmen 0,00 X 0,00 0,00 0,00
3. Beteiligungen 1704 148735894 943 538.254,81 1549.801.273,79
4. Andere Wertpapiere von Unternehmen, mit denen ein 0,00 0,00 0,00 0,00 Y
besteht
1. Sonstige Kapitalanlagen
1. Aktien und andere nicht festverzinsliche Wertpapiere 0,00 65.835 53.720.000,00 0,00 1.924.860,00 1.110.411.471,34 970.510.986,78 1.110.344.600,21
2 und andere 279.934.000,00 176534 118.534.000,00 216.200 151.344.000,00 182.927.904,50 174.444.775,14 210,054.880,55
3. Guthaben bei Kreditinstituten 13.054.337,22 1800 2.900.000,00 10.100 0,00 0,00 0,00 0,00
4. Sonstige 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 30.000.000,00 30,000.000,00 30.000.000,00
8. Forderungen 1.917.285,00 615.889.148,00
Sonstige Forderungen 33.253.134,32 48.353 20.219.906,44 1720 3.315.643,20 7.304.155,84 14.971.886,76 17.622.646,79
4.650.846,68 3.266 2.543.844,00 2473 5.117.379,42 3.280.906,00 3.266.116,00 5.588.913,65 6.220.598,68 10.099.143,07
D. Sonstige Vermogensgegenstande 6.065.956,00 35.079.656,00
Laufende Guthaben bei 0,00 3213 24022285 1454 75.051.260,13 8.031.042,18 24.393.148,29 14.559.766,81
E X 0,00 0,00 0,00 0,00 28.213,00 28.599,00 0,00 Y [
1541583.373,53 1.730.780 1,644.908.982,35 1678301 1.718.702.047,68 1779.321.231,00 3.244.597.187,00 2.894.064.761,30 2.889.141.475,70 3.061.281.116,48
Passiva
A. Eigenkapital 1688.137.303,00 2.548.582.925,00
1. Sicherheitsriicklage 510.000,000,00 513.000 515.000.000,00 519,000 523,000.000,00 629.000.000,00 642.000.000,00 660.000.000,00
2. Freie Ricklagen 1.017.773.302,82 1,035,004 1.044.223.823,75 1.074.802 1.109.785.349,81 2.047.613.995,66 2.161.583.076,21 2.315.955.620,89
B. Unversteuerte Riicklagen 84.896.989,00 84.424.489,00
! und von 0,00 83.089 83.089.488,81 83.406 84.740.588,81 21.960.934,24 21.830.941,02 21.830.941,02
11 Sonstige unversteuerte Ricklagen 178.100,00 316 316.100,00 0,00 0,00 62.454.550,57 62.454.554,57 62.454.550,37
c. 1.422.624,00 1574.214,00
. Steuerriickstellungen 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 110.160,00 0,00
1. Riickstellungen fir passive latente Steuern 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
. 760.000,00 1117 1371.750,00 1093 1.088.000,00 1.127.702,00 1.070.000,00 1.040.000,00
D. Sonstige Verbindlichkeiten 4.864.315,00 610.015.559,00
1. Verbindichkeiten gegen Kreditinstitute X 0,00 1901,00 0,00 6,00 0,00 0,00 0,00
11 Andere 12.871.970,71 98.163 905.918,79 0,00 88.103,06 13189857483 92.743,%0 X
i 1.501.583.373,53 1.730.780 1.644.908.982,35 1.678.301 1.718.702.047,68 1.779.321.231,00 3.244.597.187,00 2.894.064.761,30 2.889.141.475,70 3.061.281.116,48

Tab. 4: Jahresabschlisse seit 1991 der UNIQA Versicherungsverein Privatstiftung (ehemalige: Austria Versiche-

rungsverein auf Gegenseitigkeit Privatstiftung) (Eigene Darstellung)
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2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010

EUR EUR TEUR EUR EUR EUR EUR EUR EUR EUR
13.218.161,56 13.215.767,48 13.216 15.044.962,40 15.922.920,44 17.196.889,52 21.593.302,60 28.154.529,15 7.035.011,77 13.390.824,67
3.563.499,91 3.949.518,31 5.310 8.866.315,53 10.663.050,03 11.329.439,40 13.152.378,03 14.459.561,25 13.752.127,66 13.759.739,30
0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
0,00 61.305,94 1.583 0,00 0,00 506.172,46 0,00 366.300,00 174.356,53 0,00
232.803,11 75.578,96 64 25.762,50 22.612,59 52.572,70 126.203,23 97.103,21 79.245,37 58.760,97
- 12920336 - 149.274,09 - 209 - 36063314 - 2.064.479,97 - 993.072,31 - 1374.09,97 - 936.781,62 - 814.747,83 - 825.442,43
- 27837100 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 - 49.050,00 - 48.744.055,07 - 888.000,00 0,00
0,00 - 7897214 - 2.879 - 3.165.479,66 - 2.697.515,91 - 4.013.696,38 - 3556.172,23 - 3.022372,13 - 218211275 - 130425262
0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
16.606.890,22 17.073.924,46 17.085 20.410.927,63 21.846.587,18 24,078.305,39 29.892.569,66 - 962571521 17.155.880,75 25.079.629,89
- 9812494 - 214.000,00 - 843 - 957.000,00 257,18 - 173.000,00 0,00 - 332.400,00 0,00 0,00
16.508.765,28 16.859.924,46 16.242 19.453.927,63 21.846.844,36 23.905.305,39 29.892.569,66 - 9.958.11521 17.155.880,75 25.079.629,89
0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 9.958.115,21 0,00 0,00
0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
- 1.735.929,45 - 1.700.000,00 - 1.700 - 2.000.000,00 - 2.200.000,00 - 2.400.000,00 - 3.000.000,00 0,00 - 1.800.000,00 - 2.600.000,00
- 14.772.835,83 - 15.159.924,46 - 14.542 - 17.453.927,63 - 19.646.844,36 - 21.505.305,39 - 26.892.569,66 0,00 - 15.355.880,75 - 22.479.629,89
0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00]

121.261.896,84 121.261.896,84

0,00 0,00 81.773.238,51 81.773.238,51 81.773.238,51 81.773.238,51 81.773.238,51 81.773.238,51
0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
124.255 124.254.863,04 42.516.624,53 42.516.624,53 42.516.624,53 46.445.706,53 49.598.994,53 49.598.994,53
25.000 25.000.000,00 25.000.000,00 25.000.000,00 25.000.000,00 25.000.000,00 25.000.000,00 25.000.000,00
85.652.955,00 218.669.289,00 227.794 227.794.368,56 227.794.368,56 271.406.748,56 271.357.698,56 300.551.993,35 299.663.993,35 299.663.993,35
26.560.283,50 20.874.560,00 20.875 20.874.560,00 20.874.560,00 14.630.360,00 14.630.360,00 996.660,00 996.660,00 996.660,00
0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
2.180.185,03 2.180.185,03 2.180 2.180.185,03 2.180.185,03 2.180.185,03 2.180.185,03 2.180.185,03 1.453.456,69 726.728,35
1.239.182,52 1.301.375,46 749 2.266.657,33 3.387.052,53 4.053.101,80 2.859.225,10 5.996.801,70 6.333.742,40 3.232.258,28
861.377,80 911.920,59 1.470 1.470.253,92 1.470.253,92 1.237.865,03 1.237.865,03 739.462,25 696.817,43 654.172,60
1.237.254,40 940.442,06 480 1.586.037,08 1.780.013,11 1.311.477,09 1.292.126,81 2.750.771,44 2.615.122,29 2.782.094,47
0,00 18.150,00 18 19.010,00 28.232,24 73.720,00 55.450,00 62.490,00 61.580,00 75.760,00
238.993.135,09 366.157.818,98 402.821 405.445.934,96 406.804.528,43 444.183.320,55 442.902.773,57 466.497.308,81 468.193.605,20 464.503.900,09
49.700.000,00 51.400.000,00 53.100 55.100.000,00 57.300.000,00 59.700.000,00 62.700.000,00 62.700.000,00 64.500.000,00 67.100.000,00
183.079.894,61 198.239.819,07 212.781 230.235.281,97 249.882.126,33 271.387.431,72 298.280.001,3 288.321.886,1 303.677.766,92 326.157.396,81
1.586.516,35 1.586.516,35 1.586 1.586.516,35 1.586.516,35 1.586.516,35 1.586.516,35 1.586.516,35 1.586.516,35 1.586.516,35
4.538.749,49 4.538.749,49 4.539 4.538.749,49 4.538.749,49 4.538.749,49 4.538.749,49 4.538.749,49 4.538.749,49 4.538.749,49
0,00 214.000,00 848 1.701.700,00 957.000,00 173.000,00 762.483,33 1.402.316,66 1.289.583,33 593.450,00
0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
79.050,00 81.000,00 83 108.500,00 804.900,00 112.500,00 294.400,00 232.300,00 166.900,00 111.900,00
0,00 60.000.000,00 129.500 112.000.000,00 91.000.000,00 105.500.000,00 74.500.000,00 107.500.000,00 92.300.000,00 64.300,000,00
8.924,64 50.097.734,07 384 175.187,15 735.236,26 1.185.122,99 240.623,02 215.540,14 134.089,11 115.887,44
238.993.135,09 366.157.818,98 402.821 405.445.934,96 406.804.528,43 444.183.320,55 442.902.773,57 466.497.308,81 468.193.605,20 464.503.900,09
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2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020
EUR EUR EUR EUR EUR EUR TEUR EUR TEUR EUR EUR
13.405.005,30 5.000,00 5.925.712,00 8.298.519,89 9.958.292,99 11.143.257,01 11.617.933,81 69.092 12.566.336,57 4.267.812,42
14.626.596,61 1.936.833,33 8.103.761,20 3.503.713,03 33.77417 8.724.243,16 0,00 0,00 0,00 0,00
0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 92.390.945,67 0,00 0,00 0,00 0,00
259.632,45 1.692.075,00 262.769,44 0,00 0,00 59.321.030,02 0,00 0,00 0,00 0,00
42.657,57 24.249,00 11.110,68 12.013,80 596,88 27.985,40 21.471,71 0,00 57,26 408,39
- 1.264.708,83 - 94836100 - 72120670 - 41220607 - 416.04437 - 109078387 - 1082 -  719.004,87 - 2147 - 2.305.421,05 - 438262033
- 45.594.232,60 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
- 114424595 - 1.005.614,08 - 83733017 - 535.951,26 - 21842210 - 67.60835 - 323.104,53 - 408 - 6781274 - 89.847,37
0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 - 5.350,00 0,00 0,00 0,00 0,00
0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 - 0,01 0,00 0,00 0,00 0,00
- 19.669.295,25 1.704.182,25 12.744.816,45 10.866.089,39 9.358.197,57 170.443.719,03  170.452  10.597.296,12 66.537 10.193.160,04 - 204.246,89
0,00 - 110.400,00 - 7270000 0,00 0,00 - 71.868.143,26 163.161,20 77 65.617,84 78.471,08
- 19.669.295,25 1.593.782,25 12.672.116,45 10.866.089,39 9.358.197,57 98.575.575,77 10.760.457,32 66.614 10.258.777,88 - 12577581
0,00 0,00 125.775,81
0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
19.669.295,25 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
0,00 1.575.026,10 11.490,25 0,00 0,00 0,00 0,00
0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 - 20.000,00 0,00 na. na. 0,00
na. na. 0,00
0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
0,00 - 1.488.108,90 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
0,00 - 200.000,00 - 1.300.000,00 - 1.100.000,00 - 1.000.000,00 - 9.900.000,00 - 1.100.000,00
0,00 - 1.480.699,45 - 11.383.606,70 - 9.766.089,39 - 8.358.197,57 - 88.655.575,77 - 9.660.457,32
0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00|
81.773.238,51 103.773.238,51 128.773.238,51 128.773.238,51 128.773.238,51 540.813.238,51 545.813.238,51 545.813 558.513.238,51 561.513.238,51
0,00 0,00 2.600.000,00 3.000.000,00 3.000.000,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
49.598.994,53 49.598.994,53 49.498.423,97 49.498.423,97 49.498.423,97 49.463.492,95 49.463.492,95 49.464 49.463.492,95 49.463.492,95
25.000.000,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
250.420.596,00 261.863.346,00 236.863.346,00 236.863.346,00 236.863.346,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
996.660,00 996.660,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
3.216.699,28 163.300,00 769.188,25 1.019.118,75 1.191.381,00 165.207,24 9.343,44 76 142.109,50 144.088,92
611.527,78 584.611,11 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
6.164.307,73 2.032.637,91 2.951.404,74 2.801.366,84 2.059.298,19 1.445.270,28 7.565.678,45 2117 40.618,00 43.052,61
36.500,00 64.000,00 37.000,00 37.000,00 32.000,00 5.361,30 0,00 0,00 0,00 1.500,00
417.818.523,83 419.076.788,06 421.492.601,47 421.992.494,07 421.417.687,67 591.892.570,28 602.851.753,35 597.470 608.159.458,96 611.165.372,99
67.100.000,00 67.300.000,00 68.600.000,00 69.700.000,00 70.700.000,00 80.600.000,00 81.700.000,00 88.400 89.500.000,00 89.500.000,00
306.488.101,56 307.968.801,01 319.352.407,71 329.118.497,10 337.476.694,67  341.997 430.652.414,22 440.312.871,54 500.226 509.385.320,79 509.259.544,98
0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
1.586.516,35 1.499.599,15 1.488.108,90 1.488.108,90 1.488.108,90
4.538.749,49 4.538.749,49 4.538.749,49 4.538.749,49 4.538.749,49
600.300,00 595.400,00 355.300,00 0,00 0,00 71.870.743,26 71.870.743,26 0,00 0,00 0,00
0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 1507 1.506.714,61 1.506.714,61 1.507 1.506.714,61 1.506.714,61
116.600,00 116.200,00 108.600,00 130.240,00 193.300,00 173.100,00 448.264,60 286 302.625,00 339.189,66
37.000.000,00 37.000.000,00 27.000.000,00 17.000.000,00 7.000.000,00 7.000.000,00 7.000.000,00 7.000 7.366.016,22 10.483.252,86
388.256,43 58.038,41 49.435,37 16.898,58 20.834,61 89.598,19 13.159,34 51 98.782,34 76.670,88
417.818.523,83 419.076.788,06 421.492.601,47 421.992.494,07 421.417.687,67 591.892.570,28 602.851.753,35 597.470 608.159.458,96 611.165.372,99

Fortsetzung Tab. 4

79



In Tabelle 4 sieht man die Abschliisse der UNIQA Versicherungsverein Privatstiftung.
1991 betrug der Jahrestberschuss 12.723.545,51 Schilling. Der Uberschuss geht hier in gleichen
Teilen an die Sicherheitsriicklage und an die freien Ricklagen. Das Vermdgen in diesem Jahr ist
aufgeteilt mit 1.210.691.055,31 Schilling in Kapitalanlagen in verbundenen Unternehmen und Be-
teiligungen, 279.934.000 Schilling in festverzinslichen Wertpapieren, 13.054.337,22 Schilling in
Guthaben bei Kreditinstituten und 33.253.134,32 Schilling in Forderungen.
1992 weist der Jahrestberschuss eine Hohe von 20.459.000 Schilling auf, dieser wird den zwei
genannten Ricklagen und den sonstigen unversteuerten Riicklagen zugewiesen. Ab diesem Jahr
floss erstmalig Geld in Aktien mit 65.835.000 Schilling. Ansonsten ist die Vermodgensaufteilung
der des Vorjahres sehr dhnlich.
1993 kam es zu einem Jahresiberschuss von 11.129.735,91 Schilling. Dieser floss wieder nur in
die Sicherheitsriicklage und die freien Riicklagen. Die Vermdgensaufteilung verhélt sich ahnlich
der des Vorjahres.
1994 wurden mit 34.578.000 Schilling vergleichsweise mehr Jahresiiberschuss generiert, welche
in die bekannten Rucklagen flossen. Die Ertrage aus Beteiligungen waren ndmlich héher. Die
sonstigen unversteuerten Ricklagen wurden aufgeldst. Kein Vermogen liegt in diesem Jahr mehr
in Aktien.
1995 macht der Jahresiiberschuss 40.318.048,21 Schilling aus. Zusatzlich zur Sicherheitsriicklage
und den freien Ricklagen flossen 1.335.000 Schilling auch in die Bewertungsreserve auf Grund
von Sonderabschreibungen. Das Vermdgen in Form von Beteiligungen wurde geringer. 1.924.860
Schilling wurden wieder fiir den Aktienkauf verwendet.
1996 betrug der Jahrestberschuss 60.818.273 Schilling, welcher wieder in die Rucklagen floss.
Betreffend der Vermogensaufteilung kénnen hier keine genauen Anderungen genannt werden, da
die Kapitalanlagen zusammengerechnet wurden.
1997 ist der Jahresuberschuss mit 859.973.123 Schilling stark angestiegen. Die Ertrdge waren
namlich vergleichsweise sehr hoch. Genaueres ist leider nicht zu erkennen. Das Kapital in den
sonstigen Verbindlichkeiten ist gegeniiber dem Vorjahr sehr hoch. Betreffend dem Vermogen auf
der anderen Seite sind die Forderungen auf 615.889.148 Schilling gestiegen. Durch die Zusam-
menrechnung der Kapitalanlagen kann man in diesem Jahr die Aufteilung des Vermdgens in die-
sem Bilanzposten nicht erkennen.
1998 war der Jahresuberschuss mit 128.031.070 Schilling wieder geringer, da auch die Ertrége
niedriger wurden. Die Forderungen sind wieder stark gesunken. Das Vermogen steckt in ahnlich
groRRen Anteilen in Beteiligungen und Aktien. Das Vermdgen in Aktien stieg enorm an im Ver-
gleich zu 1995. 1999 kam dann die Fusion zur UNIQA, was wahrscheinlich einen Zusammenhang
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darstellt. Erstmalig ist auch ein Betrag von 30.000.000 Schilling als sonstige Ausleihungen ver-
merkt.

1999 betrug der Jahresiberschuss 126.830.087,33 Schilling, welcher an die Sicherheitsriicklage
und die freien Rucklagen zugewiesen wurde. Im gleichen Jahr wurden aber auch 138.993,22 Schil-
ling von der Bewertungsreserve auf Grund von Sonderabschreibungen aufgeldst. Das Vermdgen
ist zu &hnlichen Anteilen verteilt wie im Vorjahr. Die Forderungen sind jedoch stark gestiegen.
2000 war der Jahrestiberschuss, welcher an die Sicherheitsriicklage und die freien Ricklagen ging,
172.372.544,68 Schilling. Bei der Vermdgensaufteilung sind keine groRartigen Anderungen zu
erkennen.

2001 betrug der Jahrestiberschuss 16.508.765,28 €, welcher den zwei bereits genannten Riicklagen
zugewiesen wurde. Die festverzinslichen Wertpapiere sind mit 26.560.283,50 € im Vergleich zu
umgerechnet 15.265.000 € des Vorjahres stirker angestiegen,

2002 wird ein Jahresiiberschuss von 16.859.924,46 € vermerkt, welcher in dhnlicher Weise zum
Vorjahr in die Ricklagen floss. Es fallt auf das erstmalig 60.000.000 € aus Verbindlichkeiten von
Kreditinstituten auftreten, daftir sind 218.669.289 € unter Aktien vermerkt. In diesem Jahr trat,
wie bereits erwahnt die UNIQA in Ungarn ein und integrierte die AXA.

2003 macht der Jahresuiberschuss 16.242.000 € aus und fliet in gewohnte Riicklagen. Die Ver-
bindlichkeiten gegen Kreditinstitute wurden doppelt so viel. Ab diesem Jahr treten 25.000.000 €
als andere Wertpapiere von Unternehmen, mit denen ein Beteiligungsverhaltnis besteht, auf.
2004 betrug der Jahrestberschuss 19.453.927,63 €. Dieser ging im gewohnten Ausmaf an die zwei
Riicklagen. Betreffend dem Vermdgen sind die Forderungen in diesem Jahr gestiegen.

2005 ging ein Jahresiiberschuss von 21.846.844,36 € in die Riicklagen. Die Aufwendungen fiir die
VVermdgensverwaltung sind mit 2.064.479,97 € stark gestiegen. Ab diesem Jahr wurde wieder zwi-
schen Anteile an verbundenen Unternehmen und Beteiligungen unterschieden. Ansonsten wurde
das Geld wie gehabt verwendet.

2006 war ein Jahresuberschuss von 23.905.305,39 € zu verzeichnen. Die Riicklagen verblieben
erneut dieselben. Die Aufwendungen fir die Vermdégensverwaltung sanken wieder. Bei der Ver-
wendung der Gelder gibt es keine neuen Auffalligkeiten.

2007 machte der Jahrestiberschuss 29.892.569,66 € aus und floss in die zwei Riicklagen. Die Ver-
mdogensaufteilung ist erneut dem Vorjahr sehr &hnlich.

2008 kam es zu einem Jahresfehlbetrag von 9.958.115,21 €. Dafiir wurde Geld aus der freien

Ricklage verwendet. Die Abschreibungen der Kapitalanlagen waren sehr hoch und fuihrten zu dem
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Fehlbetrag. Das hangt sehr wahrscheinlich mit der Finanzkrise zusammen. Betreffend des Vermo-
gens ist der Betrag der festverzinslichen Wertpapiere viel geringer als im Vorjahr. Die Forderun-
gen sind gestiegen.
2009 war mit 17.155.880,75 € wieder ein Jahresiiberschuss zu verzeichnen. Die gewohnten Riick-
lagen wurden damit beftllt. Die Ertrage aus den Beteiligungen sind in diesem Jahr jedoch auffallig
gering. Das sind wahrscheinlich auch Folgen der Finanzkrise. Bei der Verwendung des Geldes
gibt es keine grofien Unterschiede.
2010 machte der Jahresuberschuss einen Betrag von 25.079.629,89 € aus, welcher in bekannte
Rucklagen floss. Die Verbindlichkeiten gegen Kreditinstitute werden geringer. Betreffend des
Vermdgens in Form von Forderungen haben sich die Gelder halbiert.
2011 kam es wieder zu einem Fehlbetrag von 19.669.295,25 €, der mit den freien Riicklagen aus-
geglichen wurde. Dazu kam es wieder aufgrund von Abschreibungen von Kapitalanlagen. Die
Verbindlichkeiten gegen Kreditinstitute sanken erneut, dadurch war dann bei den sonstigen Aus-
leihungen kein Betrag mehr und bei den Aktien weniger vermerkt.
2012 hat einen Jahresuberschuss von 1.593.782,25 €, welcher den Riicklagen zugewiesen wurde.
Der Bewertungsreserve wurden &hnliche Betrdge zugewiesen, wie ihr entnommen wurden. Die
Ertrége aus Beteiligungen waren in diesem Jahr vergleichsweise gering. Vielleicht hat diese Sen-
kung einen Zusammenhang mit den internen Fusionen der UNIQA. Die Anteile an Unternehmen
stiegen auf 103.773.238,51 €. In diesem Jahr wurde die Expansion von der UNIQA nicht stark
vorangetrieben, daher dirfte die Erhohung mit der internen Fusion zusammenhangen. Unter den
anderen Wertpapieren von Unternehmen, mit denen ein Beteiligungsverhaltnis besteht, ist ab die-
sem Jahr kein Betrag mehr hinterlegt.
2013 ergab sich ein Jahresiiberschuss von 12.672.116,45 €, das Geld floss in die Sicherheitsriick-
lage und die freien Riicklagen, und zusétzlich wurden 11.490,25 € von der Bewertungsreserve auf
Grund von Sonderabschreibungen aufgeldst. 2.600.000 € sind ein Darlehen an verbundene Unter-
nehmen. Der Anteil an verbundenen Unternehmen stieg. In diesem Jahr 2013 kaufte die UNIQA,
wie im Kapitel 8 erwéhnt, die "Baloise™ Versicherungen in Kroatien und Serbien, was einen Zu-
sammenhang darstellen kdnnte. Die festverzinslichen Wertpapiere sind ab diesem Jahr mit einem
Betrag von 0 € vermerkt.
2014 hatte der Jahresuberschuss eine Hohe von 10.866.089,39 € und ging wieder in die zwei Riick-
lagen. Bezlglich der Vermdgensaufteilung hat sich das Darlehen erhéht.
2015 macht der Jahresuberschuss, welcher in die Rucklagen floss, 9.358.197,57 € aus. Das Kapital
aus den Verbindlichkeiten gegen Kreditinstitute sank in dem Jahr auf 7.000.000 €. Bei der Ver-
wendung der Gelder gibt es keine grof3en Unterschiede.
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2016 stieg der Jahresuberschuss stark an mit 98.575.575,77 €. Zusétzlichen zu den Riicklagen
gingen 20.000 € davon in ,,Zuwendungen®, was es zuvor noch nicht gab. Der hohe Uberschuss
kommt von den Ertrdgen aus Zuschreibungen und aus den Gewinnen aus dem Abgang von Kapi-
talanlagen. 540.813.238,51 € sind in diesem Jahr die Anteile von verbundenen Unternehmen und
0€ die Aktien. Ab diesem Jahr kommt es auch zu Riickstellungen fur passive latente Steuern. Dazu
wurde bei der Gegenuberstellung zum Vorjahr fur 2015 keine unversteuerten Rucklagen mehr
vermerkt, sondern dass sich diese Gelder einerseits in den Rickstellungen fiir passive latente Steu-
ern und andererseits in den freien Ricklagen befinden. 2016 kam es, wie bereits erwahnt zur Ver-
schmelzung von UNIQA mit Raiffeisen Versicherung AG, FINANCE LIFE Lebensversicherung
AG und Salzburger Landes-Versicherung AG.

2017 war der Jahrestiberschuss mit 10.760.457,32 € wieder geringer als im Vorjahr und floss wie
gewohnt in die Rucklagen. Bei der Gegenuberstellung zum Vorjahr wurden bei den Aufwendun-
gen fir die Vermdgensverwaltung von 2016 statt 1.090.783,87 € jetzt 1.082.000 € angegeben. Die
Verwendung der Gelder bleibt wie im Vorjahr, das laufende Guthaben bei Kreditinstituten ist stark
angestiegen.

2018 betrug der Jahresiiberschuss 66.614.000 €, welcher in die Riicklagen floss. Die Ertrige aus
den Beteiligungen waren in diesem Jahr sehr hoch, was zu diesem hohen Uberschuss fiihrte. Die
Vermdgensaufteilung ist wie gehabt.

2019 ist ein Jahresiiberschuss von 10.258.777,88 € angegeben, der den Riicklagen zugewiesen
wurde. Die Verwendung der Gelder ist weiterhin wie gehabt.

2020 kam es zu einem Fehlbetrag von 125.775,81 €, welcher sicher der Pandemie zu verschulden
war. Dieser wurde ausgeglichen durch Gelder der freien Ricklage. Die Ertrdge der Beteiligungen
waren geringer und fir die Vermdgensverwaltung musste mehr aufgewendet werden. Mehr Kapi-
tal wurde bei Kreditinstituten geholt. Wie sich das Vermdgen verteilt, hat sich erneut nicht geén-
dert.
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Collegialitat Versicherungsverein Privatstiftung

1991 1992¢ 1903 1904° 1995 19% 1997 1998 1999* 200"
S S S
1. Ertriéige aus Kapitalanlagen und Zinsenertrigen 1.445.271,70 6.396.111 5.288.720,00 14.653.248,00
a) Ertrage aus Beteiligungen
b) Ertrage aus sonstigen Kapitalanlagen
c) Zuschreibungen aus Wertpapieren
d) Gewinne aus dem Abgang von Kapitalanlagen
) Sonstige Ertrige aus d
2, fiir i d Zi 840.433,67 1.340.003,00 884.037,00 1.950.966,00
a) Aufwendugen fiir die Vermogensverwaltung
b) Abschreibungen von Kapitalanlagen
) Zinsenaufwendungen
d) Verluste aus dem Abgang von
3. Ergebnis der gewdhnlichen Geschaftstatigkeit 604.838,03 5.056.108,00 4.404.683,00 12.702.282,00
4. AuBerordentliche Aufwendungen
- Auerordentliches Ergebnis 0,00 0,00 0,00 0,00
5. Steuern vom Einkommen und vom Ertrag. 524.310,00 447.334,00 627.591,00 1.122.125,00
6. -fehlbetrag. 80.528,03 4.608.774,00 3.777.092,00 11.580.157,00
7. Zuwendungen an Collegialitét Privatstiftung 0,00 0,00
5 Zuweis Ricklagen T 46087700 T 3770200 T 15015700
a) Zuweisung an die Sicherheitsriicklage 2.137,30
b) Zuweisung an freie Ricklagen 15.908,73
c) Zuweisung an sonstige Riicklagen 62.482,00
9. Auflosung von Ri
3) Auflésung vor 0,00 0,00 0,00 0,00
il i 0,00 0,00 0,00 0,00
Bilanz,
Aktiva
A Kapitalanlagen 147.517.477,00 148.024.271,00 157.780.408,00
. Kapitalanlagen in Beteiligungen 111.928.715,12
1. Beteiligungen
2. Schuldverschreibungen und andere Wertpapiere von
mit denen ein besteht
1. Sonstige Kapitalanlagen
1. Aktien und andere nicht festverzinsliche Wertpapiere 0,00
2. und andere Wertpapiere 9.056.170,00
3. Guthaben bel Kreditinstituten 7.673.069,75
4. Andere 0,00
B. Forderungen 1.354.780,00 1.583.309,00 2.518.046,00
sonstige Forderungen 145.91035
C. Anteilige Zinsen 308.094,80 757.781,00 757.781,00 757.781,00
D. Sonstige Vermogensgegensténde 804.583,00 1.382.566,00 2.173.035,00
I. Sachanlagen 0,00
Il Laufende Guthaben bei 0,00
e Y 000 000 000
i 129.111.960,02 150434.621,00 151.747.927,00 16322927000
Passiva
A. Eigenkapital 146.542.379,00 150.319.471,00 161.899.628,00
1. Sicherheitsriicklage 65.558.000,00
2. Freie Rucklagen 62.922.772,45
3. Sonstige Riicklagen 68.596,00
B. Nichtversicherungstechniche Rickstellungen 1.192.000,00 1.202.000,00 1.328.000,00
1. Steuerriickstellungen 0,00
1. 466.700,00
C. Sonstige Verbindlichkeiten 2.700.242,00 226.456,00 1.642,00
1. Verbindlichkeiten gegen Kreditinstitute 0,00
2. Andere 95.891,57
il 129.111.960,02 150.434.621,00 151.747.927,00 163.229.270,00
2001* 2002* 2003* 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010
TEUR EUR EUR EUR EUR EUR EUR
1.463 1.539.954,64 1.694.519,12 2.042.289,20 2.626.708,08 2.417.216,40 3.274.714,00
237 278.702,11 264.792,35 274.165,92 222.149,62 126.490,92 146.652,51
0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
41 0,00 23.965,71 213.300,67 117.677,35 138.441,60 60.170,00
17 10.910,36 12.273,16 92.162,66 223.640,63 54.929,70 14.577,43
- 152 - 118080,51 - 25123658 - 294.069,04 - 267.377,50 - 252.565,05 - 276.767,66
- 8 - 3151372 - 47.006,87 - 145.647,85 - 216.042,00 - 204.799,99 - 3552841
0,00 - 0,02 - 1,20 0,00 0,00 - 2.068,17 - 2626971
0,00 0,00 - 2.532,24 - 101.925,53 - 276.018,40 - 1030600 - 1.770,00
1.597 1.679.972,86 1.694.773,45 2.080.276,03 2.430.737,78 2.267.339,41 3.155.778,16
- 641 - 663.251,57 - 67442218 - 671.824,04 - 647.560,26 - 45209158 - 9230800
- 66 - 4869330 - 1797551 - 50.653,13 14.330,28 - 235,02 - 882,47
890 968.027,99 1.002.375,76 1.357.798,86 1.797.507,80 1.815.012,81 3.062.587,69
0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
- 89 - 96.802,80 - 100237,58 - 135.779,88 - 179.750,78 - 18150128 - 306.258,77
- 801 - 87122519 - 90213818 - 122201898 - 1617.757,02 - 163351153 - 275632892
0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00]
9.739 9.738.515,25 10.038.515,25 10.038.515,25 16.872.102,25 22.329.345,19 22.957.834,65
801 800.900,00 798.800,00 796.700,00 796.400,00 447.500,00 447.500,00
0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
3.877 4.065.343,87 2.922.347,95 1.435.596,43 474.160,00 181.656,25 946.718,14
1.130 1.874.208,84 4.032.176,59 3.509.292,68 280.970,00 1.911.195,00 2.068.293,84
366 278.695,64 0,00 1.690.000,00 2.415.000,00 0,00 0,00
0,00 0,00 0,00 199.986,40 0,00 0,00 0,00
693 752.579,79 811.859,23 940.276,83 677.353,69 1.260.065,04 820.651,00
50 69.065,89 68.629,71 28.362,04 78.601,23 67.526,18 57.728,13
0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
84 11.383,82 50.663,98 1.350.026,73 32.825,43 244.850,92 205.237,37
0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
16.739 17.590.693,10 18.731.992,71 19.988.756,36 21.627.412,60 26.442.138,58 27.503.963,13
5.476 5.572.811,35 5.673.048,93 5.808.828,81 5.988.579,59 6.170.080,87 6.476.339,64
10.965 11.836.306,24 12.738.444,42 13.960.463,40 15.578.220,42 17.211.731,95 19.968.060,87
0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
150 146.600,00 97.700,00 107.500,00 0,00 0,00 0,00
113 27.100,00 27.950,00 33.700,00 33.000,00 48.960,00 45.500,00
0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 3.000.000,00 1.000.000,00
35 7.875,51 194.849,36 78.264,15 27.612,59 11.365,76 14.062,62
16.739 17.590.693,10 18.731.992,71 19.988.756,36 21.627.412,60 26.442.138,58 27.503.963,13

Tab. 5: Jahresabschlisse seit 1991 der Collegialitét Versicherungsverein Privatstiftung (Eigene Darstellung)
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2011

2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020
EUR EUR EUR EUR EUR EUR TELR  EUR EUR EUR EUR
3.292.531,20 9.000,00 1.791.104,50 2.501.246,30 3.001.495,56 3.358.816,46 3.787.083,09 4.186.857,91 4.565.588,42 1.686.673,38
153.313,88 204.472,19 242.086,37 282.827,65 277.339,17 367.013,87 221.302,53 160.425,66 146.363,09 127.466,57
0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 364.325,12 37.799,96 9.077,00 76.406,16 0,00
600,00 17.593,51 108.330,00 234.502,25 465.371,71 157.739,73 416.619,48 62.653,57 60.719,21 15.263,48
570,65 15.914,56 12.974,17 301.047,86 1.335,23 21,62 0,00 0,00 0,00 0,00
- 293.44818 - 316417,66 - 284567,77 - 295.82520 - 493.242,87 - 43185074 365 - 494.946,51 - 48477371 - 497.960,95 - 46121376
- 8455194 - 9.316,80 - 130.536,44 - 273.003,81 - 27027244 - 6531263 - 1817020 - 101.800,08 0,00 - 1113177
- 7.525,15 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
- 7.578,18 0,00 - 47.519,00 - 55.830,00 - 4316954 - 3140683 - 13.19850 0,00 0,00 - 46.482,00
3.053.912,28 - 7875420 1.691.871,83 2.694.965,05 2.938.856,82 3.719.346,60 3787 3.936.489,85 3.832.440,35 4.351.115,93 1.310.575,90
- 800.000,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
- 194,42 - 48.051,60 - 5857701 - 142.673,00 31.225,00 0,00 67 142.348,00 - 753%,83 - 3713435 - 37.391,06
2.253.717,86 - 126.805,80 1.633.294,82 2.552.292,05 2.970.081,82 3.719.346,60 3.794.141,85 3.757.043,52 4.313.981,78 1.273.184,84
0,00 0,00 - 359.000,00 - 544.000,00 - 648.000,00 - 892.000,00 na. na na. na
n.a. n.a. n.a. n.a
- 22537179 0,00 - 163.330,00 - 201.000,00 - 232.000,00 0,00
- 2.028.346,07 0,00 - 1.110.964,82 - 1.807.292,05 - 2.090.081,82 - 2.827.346,60
0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
0,00 126.805,80 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
22.957.834,65 22.957.834,65 22.957.834,65 22.957.834,65 22.957.834,65 30.105.759,89 35.144.382,80 38.014.173,73 39.840.021,10 43.219.790,16
895.000,00 895.000,00 0,00 766.150,00 1.266.150,00 1.266.150,00 1.263.040,42 1.258.849,41 1.254.472,32 1.249.733,40
0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
1.394.087,32 1.787.913,97 3.308.096,59 5.653.059,14 6.685.565,40 4.096.326,77 2.270.185,39 2.364.414,34 2.344.624,65 1.671.517,33
1.784.711,20 2.098.074,44 2.661.501,08 2.151.014,37 1.947.423,98 1.256.325,00 795.864,50 494.937,42 95.934,24 96.574,38
0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
1.647.267,04 829.890,25 8.954,43 17.176,26 52.057,29 119.622,55 162.624,76 135.596,09 104.832,50 69.729,44
41.688,49 62.998,80 42.513,80 60.720,70 73.959,37 68.537,42 59.938,05 55.228,46 38.920,02 35.781,23
0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 509,25 340,00 170,00
38.880,25 60.790,21 1.012.080,34 392.302,38 1.316.541,13 178.883,51 165.561,46 258.022,16 2.117.297,99 472.826,86
0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 83,30 5.083,30 0,00
28.759.468,95 28.692.502,32 29.990.980,89 31.998.257,50 34.299.531,82 37.091.605,14 39.861.597,38 42.581.814,16 45.801.526,12 46.816.122,80
6.701.711,43 6.701.711,43 6.865.041,43 7.066.041,43 7.298.041,43 7.298.041,43 7.298.041,43 7.298.041,43 7.298.041,43 7.298.041,43
21.996.406,94 21.869.601,14 22.980.565,96 24.787.858,01 26.877.939,83 29.705.286,43 32.529.428,28 35.261.471,80 38.475.453,58 39.498.638,42
0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
0,00 48.000,00 121.000,00 129.500,00 86.745,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
45.900,00 59.300,00 12.860,00 8.260,00 12.600,00 17.100,00 13.400,00 17.000,00 14.920,00 14.920,00
0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
15.450,58 14.889,75 11.513,50 6.598,06 24.205,56 71.177,28 20.727,67 5.300,93 13.111,11 4.522,95
28.750.468,95 28.692.502,32 29.990.980,89 31.998.257,50 34.299.531,82 37.091.605,14 39.861.597,38 42.581.814,16 45.801.526,12 46.816.122,80

Fortsetzung Tab. 5
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Tabelle 5, welche die Jahresabschlisse der Collegialitat Privatstiftung zeigt, ist, wie bereits er-

wahnt, leider unvollstandig, da diese Jahre beim Handelsgericht nicht einsehbar waren.

1991 ist ein Jahresiberschuss von 80.528,03 Schilling zu verzeichnen, welcher der Sicherheits-

ricklage, den freien Riicklagen und sonstigen Riicklagen zugewiesen wurde. Das Vermdgen liegt

mit 111.928.715,12 Schilling in Kapitalanlagen in Beteiligungen, 9.056.170 Schilling in festver-

zinslichen Wertpapieren, 7.673.069,75 Schilling als Guthaben bei Kreditinstituten. Dazu kommen

noch Forderungen und Zinsen.

1996 betrug der Jahresiiberschuss 4.608.774 Schilling, welcher den Ricklagen zugewiesen wurde.

Fur dieses Jahr sind die Kapitalanlagen zusammengefasst und keine genaue Aufteilung der Gelder

ist erkennbar.

1997 kam es zu einem Jahresuberschuss von 3.777.092 Schilling, welcher den gewohnten Riick-

lagen zugewiesen wurde. Das Kapital der Verbindlichkeiten gegen Kreditinstitute ist stark gesun-

ken. Das Vermdgen ist &hnlich dem Vorjahr verteilt.

1998 stieg der Jahresiiberschuss stark an mit 11.580.157 Schilling. Die Ertrage waren in diesem

Jahr namlich viel hoéher, genaueres ist nicht herauszulesen. Das Vermdégen verhalt sich wie im

Vorjahr.

2004 machte der Jahresuberschuss 890.000 € aus. Man erkennt nun auch woher welche Ertrage

kommen und zu welchen Aufwendungen es kommt. Der Uberschuss flieRt in die Sicherheitsriick-

lage und die freien Ricklagen. Es kommt ab diesem Zeitpunkt kein Geld mehr in und aus den

sonstigen Rucklagen. Die Gelder wurden in der Zwischenzeit auch fiir Aktien verwendet, was

sicher auf die Fusion zur UNIQA zurtickzufthren ist.

2005 betrug der Jahresuberschuss 968.027,99 € und ging wieder an die zwei Riicklagen. Die Gel-

der werden wie gehabt verwendet.

2006 wurde ein Jahresuberschuss von 1.002.375,76 € in die Riicklagen verbucht. Mehr Kapital

kam aus anderen Verbindlichkeiten. Weniger Geld flie3t in Aktien, dafiir mehr in festverzinsliche

Wertpapiere.

2007 kam es zu einem Jahrestiberschuss von 1.357.798,86 €. Er wurden den bekannten Riicklagen

zugewiesen. Mehr Vermogen liegt als Guthaben bei Kreditinstituten.

2008 war trotz der Finanzkrise ein Jahrestiberschuss von 1.797.507,80 € zu verzeichnen, welcher

wie gehabt in die Rucklagen floss. Das Geld in Beteiligungen erhéhte sich auf 16.872.102,25 €.

Zu der Zeit kaufte die UNIQA, wie bereits in Kapitel 8 angesprochen, die UNITA in Ruménien.

Weniger Geld fliel3t in Aktien und festverzinsliche Wertpapiere.

2009 floss ein Jahrestberschuss von 1.815.012,81 € in die bekannten Riicklagen. Verbindlichkei-

ten gegen Kreditinstitute in der Hohe von 3.000.000 € kamen in diesem Jahr beim Kapital dazu.
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Hingegen wurden die Beteiligungen hoher. Wie bereits erwahnt, kam es in diesem Jahr zum
Markteintritt in Russland durch die Raiffeisen Life, was hier den Zusammenhang darstellen durfte.
2010 betrug der Jahresiiberschuss, welcher in die Riicklagen ging, 3.062.587,69 €, da die Ertrage
aus den Beteiligungen stark stiegen. Die Verbindlichkeiten gegen Kreditinstitute sind gesunken
auf 1.000.000 €. Die Verwendung der Gelder ist wie gehabt.
2011 machte der Jahrestiberschuss 2.253.717,86 € aus und ging an bekannte Riicklagen. Die Ver-
bindlichkeiten gegen Kreditinstitute sind nun auf null. Die Gelder werden weiterhin wie gehabt
verwendet.
2012 kam es zu einem Fehlbetrag von 126.805,80 €, der mit der Sicherheitsriicklage ausgeglichen
wurde. Die Ertrage aus Beteiligungen waren ndmlich vergleichsweise sehr gering. 2012 wurde die
Collegialitat zur Privatstiftung und es gab interne Fusionierungen in der UNIQA, was der Grund
sein konnte. Bei der Vermogensaufteilung gibt es keine groRen Anderungen.
2013 war wieder ein Uberschuss zu verzeichnen mit 1.633.294,82 €, davon wurden zusétzlich zu
den Riicklagen noch 359.000,00 € als Zuwendungen an die Privatstiftung vermerkt. Dieser Bilanz-
posten ist ab diesem Jahr dabei. Betreffend dem Vermdgen ist kein Betrag mehr unter Schuldver-
schreibungen und andere Wertpapiere von Unternehmen, mit denen ein Beteiligungsverhéltnis be-
steht, hinterlegt.
2014 wurde ein Jahresiiberschuss von 2.552.292,05 € den Riicklagen zugewiesen und der Privat-
stiftung zugewendet. 766.150 € flossen wieder in Schuldverschreibungen und andere Wertpapiere
von Unternehmen, mit denen ein Beteiligungsverhaltnis besteht, und der Anteil fir Aktien stieg
stark.
2015 betrug der Jahresuberschuss 2.970.081,82 € und ging wieder in einem Teil an Riicklagen und
wurde in anderen Teil der Privatstiftung zugewendet. Die Verwendung der Gelder weist keine
grofRen Unterschiede auf.
2016 ging ein Jahrestiberschuss von 3.719.346,60 € an die freien Riicklagen und Privatstiftung,
der Sicherheitsriicklage wurde kein Betrag zugewiesen. Das Vermdgen in Beteiligungen wuchs
auf 30.105.759,89 €. Das ist wahrscheinlich auf die interne Fusion 2016 zurlckzufuhren.
2017 machte der Jahrestiberschuss eine Hohe von 3.794.141,85 € aus. Die Verteilung an die Riick-
lagen wurde nicht angegeben. Die freien Riicklagen haben sich jedoch um 2.824.141,85 € erhoht,
somit miissen 970.000 € der Privatstiftung zugewendet worden sein. Bei der Gegeniiberstellung
vom Vorjahr wurden nicht mehr 431.850,74 € der Aufwendungen fiir die Vermdgensverwaltung
zugeordnet, sondern davon sollen 365.000 € fiir die Vermdgensverwaltung aufgewendet worden
sein und 67.000 € seien Steuern vom Einkommen und vom Ertrag. Die Gelder in Beteiligungen
haben sich wieder erhoht.
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2018 ist der Jahrestberschuss ein Betrag von 3.757.043,52 € und floss — wieder nicht angegeben
— mit 2.732.043,52 € in die freien Riicklagen und mit 1.025.000 € in die Privatstiftung. Die Ver-
mdgensaufteilung ist der des Vorjahres ahnlich.

2019 betrug der Jahresuberschuss 4.313.981,78 €. Erneut ausgerechnet, gingen 3.213.981,78 € an
die freien Riicklagen und 1.100.000 € an die Privatstiftung. Vergleichsweise mehr laufendes Gut-
haben ist in diesem Jahr vermerkt.

2020 ist der Jahresiiberschuss vergleichsweise niedrig mit 1.273.184,84 €, was sicher der Pande-
mie zu verschulden ist, da die Ertrage aus Beteiligungen geringer sind. Den freien Riicklagen wur-
den, ausgerechnet, 1.023.184,84 € zugewiesen und der Privatstiftung 250.000 € zugewendet. Das
Vermdgen in Beteiligungen ist auf 43.219.790,16 € gestiegen. Das wird wahrscheinlich dem

AXA-Kauf zu verdanken sein.
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16 Fazit

Die UNIQA und die Vienna Insurance Group kénnen auf jeden Fall auf eine erfolgreiche Expan-
sion zurlicksehen, da beide Unternehmen aktuell in den jeweiligen Landern gute Marktpositionen
haben beziehungsweise teilweise auch fiihrend sind. Ein Grof3teil des Pramienvolumens stammt
aus der CEE-Region.

Die VIG und die UNIQA bemerkten ebenso das neu aufgekommene Potenzial des Osteuropamark-
tes durch die Ostoffnung sehr rasch und konnten dadurch optimal profitieren. Beide verwenden
hauptsachlich Akquisition als Eintrittsstrategie und konnten sich dadurch effektiv im Markt durch-
setzen. Sie konnten dadurch von bestehendem Knowhow und einem schnelleren Markteintritt pro-
fitieren. FUr beide Unternehmen war ihr jeweiliger Markenauftritt forderlich — durch die Mehr-
markenstrategie konnte die VIG von den bestehenden Marken profitieren und die Einmarkenstra-
tegie erlaubt der UNIQA effiziente Koordination.

Der Markt ist noch lange nicht ausgeschopft und beide Unternehmen sind aktuell noch dabei ihre
Position zu starken und den Marktanteil zu erh6hen. Wenn man diesen Fakt anhand der Unterneh-
mensentwicklungsmodelle betrachtet, wird klar, dass sich die Unternehmen noch in einer Wachs-
tumsphase befinden. Fir zukinftige Entwicklungsphasen kdnnte man dem Modell von Bleicher
zufolge vermuten, dass die Unternehmen, sobald der Markt ausgeschopft wére, Kooperationen
eingehen.

Was jedoch mit dieser Expansion einherging war jeweils die Veranderung der Rechtsform. Durch
die VAG Novelle 1991 konnte der Versicherungsbestand von VVaGs in AGs eingebracht werden.
Der Austria VVVaG und der Collegialitit \V\VaG schlossen sich zur Austria-Collegialitat Osterrei-
chische Versicherung AG zusammen, aus welcher die spatere UNIQA entstand. Auch die dama-
lige Wiener Stadtische Wechselseitige Versicherungsanstalt brachte ihren Versicherungsbestand
in die ,,Wiener Stiadtische Allgemeine Versicherung Aktiengesellschaft ein. Auf meine Nachfrage
bei den personlichen Interviews hinauf, meinte Wolfgang Haas von der VIG, dass er in dieser
Umwandlung mehr Vorteile als Nachteile sehe und es eine Notwendigkeit flr die Expansion war.
Dr. Wolfgang Kindl von der UNIQA konnte mir hierzu leider kein Statement geben.

Meiner Meinung nach kann man leider mit ziemlicher Sicherheit sagen, dass der Gegenseitigkeits-
charakter durch die Expansion, und die damit einhergehende Umwandlung in AGs, verloren ging.
Vorallem die Umwandlung der Vermdgensverwaltungsvereine in Privatstiftungen sehe ich wei-
terhin als kritisch, da dadurch Versicherungsnehmer*innen keine Mitglieder mehr waren und dies
Managemententscheidungen beeinflusst haben konnte.

Wenn man sich die Bilanzen der Vermdgensverwaltungsvereine ansieht, féallt auf, dass der Jahre-

stberschuss in den meisten Féllen in die Riicklagen fliel3t. Bei der Collegialitét Privatstiftung wird
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dieser ab 2013 zusatzlich auch an die Privatstiftung zugewendet. Bei einem Jahresfehlbetrag wird
bei der Wiener Stadtischen Vermégensverwaltung auf die freien Rucklagen, bei der UNIQA Ver-
sicherungsverein Privatstiftung ebenso und bei der Collegialitat auf die Sicherheitsriicklage zu-
rickgegriffen. 1999 kam bei der Wiener Stadtischen Vermdgensverwaltung die Ricklage flr den
Jubildumsbonus dazu, welche als einzige ausgezahlt wurde. Ansonsten steht bei der VVerwendung
der Gelder der Unternehmen groRtenteils der Aktien und Wertpapiere- Kauf im Fokus.

Zu dem IT-Problem der VIG von 2015 ist festzustellen, dass mittlerweile einiges dahingehend
investiert wurde und sich die VIG bezlglich der Digitalisierung aktuell als wettbewerbsfahig sieht.
Zukinftig soll noch viel in diese Richtung unternommen werden.

Was die problematische politische Instabilitat in vielen osteuropéischen L&ndern angeht sehen sich
VIG und UNIQA ebenso gewappnet und halten es fur richtig im Markt zu bleiben, da es noch viele
Vorteile gibt und die Strategie eine langfristige ist. Die Unternehmen gehen diese Probleme an,
indem ein Fokus auf die Governance gesetzt wird und sie sich aus kritischen Sparten im Notfall
zuriickziehen. Uber die aktuelle politische Situation denkt der Osteuropaexperte Richard Grieve-
son, dass die Lénder, welche in der EU sind, Stabilitat aufweisen. Die Lénder, welche zurzeit
kritisch sind, sind, laut ihm, die Turkei, Weilrussland und die Ukraine. Die UNIQA st in der
Ukraine vertreten und die Vienna Insurance Group in allen drei L&ndern. Ich denke, dass es hier
fur die UNIQA und die VIG wichtig ist, aktuell und zukdiinftig eine vorsichtige Strategie zu fahren.
Zudem konnten noch weitere Korruptionsprobleme in den Nicht-EU-Landern auf die Unterneh-
men zukommen.

Beziiglich der Pandemie sind die VIG und die UNIQA, laut Wolfgang Hass und Dr. Wolfgang
Kindl, gut durchgekommen. Es klingt, meiner Meinung nach, zudem so als stehen die Unterneh-
men aktuell wieder auf festen Beinen. Sie sehen keinen Rickgang im Wachstum des Osteuropa-
marktes. Auch Richard Grieveson bestétigt, dass der Osteuropamarkt wirtschaftlich aktuell wieder
gut dasteht. Eventuell konnte zukunftig das Interesse der 6sterreichischen Unternehmen am Markt
sogar aufgrund des Wunsches nach ,,Near-Shoring* steigen. Die Pandemie konnte zukiinftig, laut
Grieveson, jedoch noch unvorhersehbare Auswirkungen auf den Markt haben beispielweise auf-
grund von geopolitischen und geo6konomischen Entwicklungen oder der neuen digitalen Wirt-
schaft.

In Bezug auf die Korruption in Bulgarien und Rumanien vertrauen die Unternehmen auf die EU-
Regelungen. Grieveson bestatigt hierzu auch, dass die EU als Stabilitatsfaktor gesehen werden
kann, daher denke ich, dass in den Landern das erfolgreiche Fortbestehen weiterhin gewahrleistet

ist.
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Abschliellend kann gesagt werden, dass die Unternehmen definitiv eine gelungene Expansion hin-
ter sich haben, aber gerade in aktueller Zeit auch Herausforderungen auftreten, wobei einige noch

klnftig Einfluss haben konnten.
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20 Anhange

A. Interviewleitfaden fir Unternehmen

1. Einleitung
Danke sehr XY fur lhre Zeit fir dieses Interview. Zu Beginn erklare ich lhnen noch kurz den
Grund fir dieses Interview. Meine Masterarbeit beschaftigt sich mit der Osteuropaexpansion 6s-
terreichischer Versicherungen, insbesondere die der VIG und der UNIQA. Durch dieses Interview
will ich genauer erfahren, welche Herausforderungen hierbei aufgetreten sind, beziehungsweise

aktuell auftreten und wie man in Zukunft damit umgehen mdochte.

Ich wiirde gerne dieses Interview aufzeichnen. Sind Sie einverstanden mit dieser Aufzeichnung?
Danke sehr. Ich werde nun die Aufnahme starten [Aufzeichnung starten]. Danke fur Ihre Einwil-
ligung zur Aufzeichnung. Ich wirde Sie auRerdem um die Einwilligung bitten, Ihren Namen und

das Interview in meiner Arbeit verwenden und transkribieren zu diirfen.

2. Einstiegsfrage
Zum Einstieg mochte Ich gerne von lhnen wissen, ob Sie die Expansion des Unternehmens als
erfolgreich ansehen und wenn ja was die Grunde dafur sind.

[erhoffte Info: Meinung]

3. Hauptteil

Verénderung der Rechtsform

Bevor die Expansion im grofRen AusmaR startete, wurde kurz zuvor das Unternehmen in eine AG
umgewandelt. - Kdnnen Sie mir hierzu den Zusammenhang mit der Expansion erldutern?
[erhoffte Info: Eingehen auf Konkurrenz durch die Ost6ffnung, héhere Eigenkapitalbasis fur
Markteintritt]

Sehen Sie Nachteile flir das Gegenseitigkeitsprinzip aufgrund der Expansion?

[erhoffte Info: Meinung und Umgang]
Wenn ja: Wird das als Problem aufgefasst und wenn ja will man dagegen was unternehmen?

Wenn noch nicht angesprochen: Die VVermdgensverwaltungsvereine wurden spater auch in Privat-
stiftungen umgewandelt und so waren Versicherungsnehmer*innen gleichzeitig auch keine Mit-
glieder mehr. — Sehen Sie diese Umwandlung als negativ flr das Gegenseitigkeitsprinzip? (nur an
UNIQA)

[erhoffte Info: Meinung]
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Hat die Umwandlung in Privatstiftungen die Managemententscheidungen in irgendeiner Hinsicht
beeinflusst? (nur an UNIQA)

[erhoffte Info: Umwandlung beeinflusste Managemententscheidungen]

Will man zukinftig etwas flr die Wiederaufrechterhaltung des Gegenseitigkeitsprinzips unterneh-
men?

[erhoffte Info: langfristiges Vorgehen]

Die politische Situation im osteuropaischen Markt

Die CEE-Region wird von Seiten Ihres Unternehmens immer wieder als wirtschaftlicher Wachs-
tumsmarkt beschrieben. — Konnen Sie mir die Griinde erldutern, welche diese Region so ertrag-
reich machen?

[erhoffte Info: Eingehen auf Nachfrage, steigender Wohlstand, geringe Versicherungsdichte, ...]

Die AXA hat sich erst vor kurzem komplett aus Osteuropa zurtickgezogen. Woran denken Sie liegt
es, dass die AXA den Osteuropamarkt nicht mehr als profitable sieht?

[erhoffte Info: Meinung Wachstumsmarkt]

Einige der osteuropdischen Lander gelten als politisch instabil. — Hat das Auswirkungen auf die
Expansionsstrategien?

[erhoffte Info: Hindernis beim Markteintritt? Probleme durch Instabilitat?]
Wenn noch nicht angesprochen: Ergeben sich Nachteile in solchen Landern?

Ihr Unternehmen ist in Bulgarien und Rumaénien vertreten, wobei die zwei Lander als die korrup-
testen Mitgliedsstaaten der EU gelten. — Wie geht Ihr Unternehmen damit um?
[erhoffte Info: Umgang]

Nachfrage: Gibt es aufgrund dieser Tatsache Schwierigkeiten?

Sehen Sie eine Zukunft in diesen Landern und was sind die Zukunftsvorstellungen lhres Unter-
nehmens fur diese L&nder?

[erhoffte Info: langfristiges VVorgehen]

Herausforderungen allgemein bei der Expansion

Was wirden Sie als herausfordernd bei einem neuen Markteintritt im osteuropaischen Markt be-
schreiben?

[erhoffte Info: Hindernis beim Markteintritt, Meinung]
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Gab es Probleme bei den ersten Schritten in den Osteuropa Markt?
[erhoffte Info: Hindernis beim Markteintritt, Meinung]

Wenn ja: Wie ist man damit umgegangen?

Welche gréberen Herausforderungen sind im Laufe der Zeit bei der Expansion aufgetreten?

[erhoffte Info: Meinung]
Nachfrage: Wie ist man damit umgegangen?

Herausforderungen in Zeiten von COVID-19

Wie wirden Sie sagen hat sich Ihr Unternehmen wahrend der Corona Zeit geschlagen?

[erhoffte Info: Auswirkungen und Umgang]
Wenn noch nicht angesprochen: Gab es EinbuRen dadurch?

Hat die Pandemie, lhrer Meinung nach, das Wachstum im osteuropéischen Markt gebremst?
[erhoffte Info: Meinung]

Gibt es ein Land, in dem es durch Corona zu Schwierigkeiten kam?

[erhoffte Info: Auswirkungen und Umgang]
Wenn ja: Wie ist Ihr Unternehmen damit umgegangen und was hat man unternommen?

Hat die Pandemie aktuell noch Einfluss auf Ihr Unternehmen?
[erhoffte Info: Auswirkungen]

Hat sich die langfristige Strategie Ihres Unternehmens aufgrund der Corona Pandemie in irgend-
einer Hinsicht veréndert?

[erhoffte Info: langfristiges Vorgehen]

Das IT-Problem der VIG (nur an VIG)

In Zeiten von COVID-19 wurde Digitalisierung immer wichtiger. — aber ich habe gelesen, dass es
erst 2015 zu einer Wertberichtigung der 1T-Systeme kam, da die Systeme und Programme nicht
mehr technisch und wirtschaftlich zukunftsfit waren. — Kénnen Sie mir mehr zu diesem Problem
erzéhlen?

[erhoffte Info: Hintergriinde und Umgang]

Nachfragen: Wie ist es dazu gekommen? Was wurde unternommen?
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Ergaben sich aus dieser Problematik Nachteile im Laufe der Zeit?
[erhoffte Info: Auswirkungen Problematik]

Wenn noch nicht angesprochen: Konnte man in der Zwischenzeit die IT-System auf aktuellen
Stand bringen?

Denken Sie die VIG ist bezlglich der Digitalisierung wettbewerbsfahig in der aktuellen Zeit?

[erhoffe Info: Umgang und Auswirkungen Problematik]

Wie sehen die Plane zukinftig aus in Bezug auf die Digitalisierung?

[erhoffte Info: langfristiges Vorgehen]

4. Aufrechterhaltungsfragen

Woran liegt das Ihrer Meinung nach?

Wie ist es dazu gekommen?

Koénnen Sie mir die letzte geschilderte Situation etwas genauer erklaren?
Kdnnen Sie mir ein Beispiel daftr geben?

Wie ging es nach der Situation, die Sie gerade beschrieben haben, weiter?

Dieser Aspekt ist sehr interessant, fuhrt jedoch weg von meiner eigentlichen Fragestellung. Kon-

nen wir noch einmal auf XY zurickkommen?

5. Ausstieg
Wir nahern uns langsam dem Ende unseres Gesprachs. Eine abschlieRende Frage habe ich noch
flir Sie vorbereitet: Was sind die nachsten Plane Ihres Unternehmens in Osteuropa?

[erhoffte Info: langfristiges VVorgehen]

Wir sind jetzt am Ende des Interviews angelangt. Gibt es noch etwas, was Sie erganzen mochten?

[erhoffte Info: Eingehen auf weitere Themen]

6. Ausblick
Im Zuge meiner Masterarbeit werde ich das durchgefiihrte Interview transkribieren und dem be-

reits geschriebenen Text gegendberstellen.

Ich bedanke mich herzlich bei Ihnen fur das Interview und die Unterstlitzung meiner Masterarbeit.

Ich beende nun die Aufzeichnung [Aufzeichnung beenden].
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B. Interviewleitfaden flr Osteuropaexperten

1. Einleitung
Danke sehr XY flr Ihre Zeit fur dieses Interview. Zu Beginn erklare ich lhnen noch kurz den
Grund fir dieses Interview. Meine Masterarbeit beschaftigt sich mit der Osteuropaexpansion 6s-
terreichischer Versicherungen, insbesondere die der VIG und der UNIQA. Durch dieses Interview
will ich genauer erfahren, wie sich der osteuropdische Markt aktuell entwickelt.

Ich wirde gerne dieses Interview aufzeichnen. Sind Sie einverstanden mit dieser Aufzeichnung?
Danke sehr. Ich werde nun die Aufnahme starten [Aufzeichnung starten]. Danke fur Ihre Einwil-
ligung zur Aufzeichnung. Ich wirde Sie auRerdem um die Einwilligung bitten, IThren Namen und

das Interview in meiner Arbeit verwenden und transkribieren zu dirfen.

2. Einstiegsfrage
Zum Einstieg mdchte Ich gerne von lhnen wissen, wie lange Sie sich schon mit dem osteuropéi-
schen Markt beschaftigen und was zu lhrem Tatigkeitsbereich gehort.
[erhoffte Info: Einblick in Arbeit]

3. Hauptteil

Die politische Situation im osteuropdischen Markt

Wie schitzen Sie im Moment den Trend zur Expansion ein? Sind Direktinvestitionen von Oster-
reich in die CEE-Region gestiegen oder gesunken?

[erhoffte Info: aktuelle Tendenz]
Nachfrage: Woran liegt das Ihrer Meinung nach?

Wie schatzen Sie im Allgemeinen die politische Stabilitat in Osteuropa in den letzten Jahren ein?
Welche Lander haben sich diesbezuglich nicht gut entwickelt?

[erhoffte Info: aktuelle Lage und Entwicklung]

In vielen Landern herrscht im Moment keine politische Stabilitat. Inwiefern hat das Einfluss auf
expandierende Gsterreichische Unternehmen und jene vor Ort?

[erhoffte Info: Auswirkungen]

Bulgarien und Ruménien gelten als die korruptesten Mitgliedsstaaten der EU. Ist es dennoch klug
sich dort anzusiedeln und welche Auswirkungen hat die politische Situation auf die Unternehmen?

[erhoffte Info: Meinung und Auswirkungen]
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Wenn noch nicht angesprochen: Sehen Sie trotz der politischen Situation weiter Chancen im Markt

fur Unternehmen?

Haben Sie Prognosen fir die Zukunft diesbeztiglich fir mich - Wie denken Sie wird sich die poli-
tische Situation in den ndchsten Jahren veréndern?

[erhoffte Info: langfristige Entwicklung]

Wie wirden Sie die Zukunftsaussichten fur Bulgarien und Ruménien einschatzen?

[erhoffte Info: langfristige Entwicklung]

Herausforderungen in Zeiten von COVID-19

COVID-19 ist aktuell fur alle Lander zum Problem geworden. Wie schétzen Sie die wirtschaftli-
chen Probleme in Osteuropa ein?

[erhoffte Info: Auswirkungen]

Welche neuen Herausforderungen sind durch die Pandemie auf die Unternehmen in Osteuropa
zugekommen?

[erhoffte Info: Auswirkungen und Meinung]

Hat die Pandemie, Ihrer Meinung nach, das Wachstum im osteuropdischen Markt gebremst?

[erhoffte Info: langfristige Entwicklung]

Inwiefern wirkt sich die Pandemie Ihrer Einschatzung nach noch zukinftig auf den Markt aus?
[erhoffte Info: langfristige Entwicklung]

Wie denken Sie wird sich das Wirtschaftswachstum in Zukunft entwickeln?

[erhoffte Info: langfristige Entwicklung]

4. Aufrechterhaltungsfragen
Woran liegt das lhrer Meinung nach?

Wie ist es dazu gekommen?

Kdnnen Sie mir die letzte geschilderte Situation etwas genauer erklaren?
Kdnnen Sie mir ein Beispiel daftr geben?

Wie ging es nach der Situation, die Sie gerade beschrieben haben, weiter?

Dieser Aspekt ist sehr interessant, fuhrt jedoch weg von meiner eigentlichen Fragestellung. Kon-

nen wir noch einmal auf XY zurickkommen?
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5. Ausstieg
Wir nahern uns langsam dem Ende unseres Gesprachs. Eine abschlieBende Frage habe ich noch
flir Sie vorbereitet: Welche Prognosen kdnnte man zusatzlich noch zur kinftigen Entwicklung des
Osteuropamarktes stellen?

[erhoffte Info: langfristige Entwicklung]

Wir sind jetzt am Ende des Interviews angelangt. Gibt es noch etwas, was Sie erganzen méchten?

[erhoffte Info: Eingehen auf weitere Themen]

6. Ausblick
Im Zuge meiner Masterarbeit werde ich das durchgefiihrte Interview transkribieren und dem be-
reits geschriebenen Text gegenuberstellen.

Ich bedanke mich herzlich bei Ihnen fir das Interview und die Unterstiitzung meiner Masterarbeit.

Ich beende nun die Aufzeichnung [Aufzeichnung beenden].

C. Transkriptionen

Interview mit Wolfgang Haas, MSc
Datum 8.9.2021
Ort Zoom

Einwilligungserklarung | Mindlich gegeben (Transkription)

I: Danke flr die Einwilligung fir die Aufzeichnung. Ich wiirde Sie auBerdem einmal kurz bitten
um die Einwilligung, dass ich lhren Namen und das Interview in der Arbeit verwenden darf und

es transkribieren darf.
B: Ja.

I: Danke. Zum Einstieg mdchte ich gerne wissen, ob Sie finden, dass die Expansion der Vienna

Insurance Group als erfolgreich angesehen werden kann und was die Griinde dafir sind, wenn ja.

B: Also das ist die Erfolgsstory, sage ich jetzt einmal, schlechthin wenn man davon sprechen

mdochte, ob Expansion generell flr dsterreichische Unternehmen sich ausgezahlt haben. Insofern
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ganz schon pragnant mit Zahlen: 1990 ist man sozusagen ein Jahr bereits nach dem Fall des Eiser-
nen VVorhangs ist man in den Osten gegangen, damals in die Tschechoslowakei und hat sich betei-
ligt an einer Genossenschaftsversicherung. Damals, also Oktober 1990 war das, da war die Vienna
Insurance Gruppe in Osterreich vertreten mit drei Gesellschaften, ausschlieBlich nur in Osterreich,
hat rundum gerechnet eine Milliarde Prdmienvolumen lukriert und hat sowas 5000 Mitarbeiter
gehabt. Jetzt stehen wir bei rund 50 Versicherungsgesellschaften in 30 Landern bei 10,4 Milliarden
Euro Pramienvolumen und Gber 25000 Mitarbeitern. Ja? Der Erfolg manifestiert sich darin, dass
die Vienna Insurance Group heute der Marktleader ist in Zentral und Osteuropa. Sozusagen vom
Osterreichischen Player sozusagen zum Marktfuhrer in der gesamten CEE beziehungsweise
CESEE Region, wir haben zirka 18 oder 19 % Marktanteil und sind hier vor den ganz groRen

anderen internationalen Versicherungsgesellschaften — Generali, Allianz und Co.
I: Und was wurden Sie sagen ist so der Grund fur den Erfolg?

B: Der grole Erfolgsfaktor war einerseits der ganz frilhe Sprung in den Osten, also wir waren einer
der ersten die tberhaupt in den Osten gegangen sind. Ja? Und sozusagen mal den Schritt gewagt
haben, am Anfang experimentiert haben. Ja? Also man hat sich am Anfang beteiligt an einer Ge-
nossenschaftsversicherung, das war aber auch die erste private Versicherung im damaligen Ost-

block, in den Reformlandern.
I: Die Kooperativa war das, oder?

B: Ja genau die Kooperativa. Und da hat man sich beteiligt, das ist vielleicht auch interessant, mit
umgerechnet 1,15 Millionen Euro, also 15,4 Millionen Schilling, also unvorstellbarer geringer
kleiner Betrag. Ja? Also fast nichts. Um das kriegt man heutzutage Gberhaupt nichts. Ja? Nicht
irgendwas, aber ganz bewusst, weil man war schon sehr vorsichtig, man hat sich schon ausgerech-
net, dass wenn sich dieser Mérkte 6ffnen sind ja wahnsinnige Chancen da, aber man wusste nicht
kann man diese Chancen denn nutzen, weil das sind ja alles L&nder unter kommunistischen Re-
gimes gewesen, das heil’t, setzt sich diese neue Demokratie in diesen Landern (berhaupt durch,
wie gehen die damit um. Ja? Wie entwickelt sich sozusagen diese neue Freiheit, die sie da haben?
Daher war man sehr, sehr vorsichtig. Am Anfang sehr zaghaft, dann mit einer Beteiligung und da
hat man gesagt schaut man sich das mal an, wie sich das entwickelt und wenn es sich gut entwi-
ckelt-

I: Also quasi die ersten im Markt sein, aber dann langsames hineingehen?

B: Erfolgsfaktoren waren einerseits die rasche Expansion, das ist ein Hauptgrund. Ein weiterer

Vorteil war das Vertrauen. Osterreichische Unternehmen generell, ich spreche jetzt nicht nur von
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Versicherungen, aber natlrlich hier auch speziell Versicherungen, haben ein extrem hohes Ver-
trauen bei den Kunden genossen. In die staatlich organisierten Unternehmen hatten die Leute kein
Vertrauen, teilweise waren sie da unsicher, ob sie iberhaupt Gelder bekommen, ob sie Leistung
bekommen, et cetera. Das heil3t, das Image, hier kommt ein ésterreichisches Unternehmen und wir
sind-, das ist der dritte Faktor — sozusagen die Nahe, die Nachbarschaft, zu diesen L&ndern - war
auch ein Vorteil, aber ebenso dieses Vertrauen war fur uns auch ein riesiger Vorteil, weil die Leute
wollten bei uns auch versichert werden. Also das war auch ein Erfolgsfaktor. Was auch zugutekam
- Osterreich im Vergleich zu Deutschland: die deutschen Versicherer hinken hier nach, bezie-
hungsweise haben teilweise ihre Expansionsplane in diesem Raum wieder reduziert oder sind teil-
weise wieder rausgegangen und kommen dann wieder zuriick oder so. Der Grund war das die
genau zu der Zeit mit der Wiedervereinigung Deutschlands beschéftigt waren und das haben die
Osterreicher genutzt. Das heift die haben keine Zeit gehabt sozusagen, um sich um die Expansion
in diesen neuen Landern zu konzentrieren oder sich damit zu beschaftigen, sondern die waren mit
der deutschen Wiedervereinigung beschiftigt. Das haben die Osterreicher aber ausgenutzt und hier
einen Vorsprung auch bekommen und der zieht sich bis heute durch, also wir profitieren auch
heute noch von diesen First Mover Effekten, wie man sagt. Ja? Und ein weiterer Erfolgsfaktor war
die gemeinsame Vergangenheit, die k. und k. Vergangenheit. Wir kennen diese Volker, wir kennen
diese Lander, wir kdnnen besser mit denen umgehen als, glaube ich, andere europaische Lander,
weil wir hier schon ein besseres Verstandnis haben und wissen, wie die funktionieren, weil es eine
gemeinsame Historie gegeben hat. Ja? Also das war auch naturlich ein positiver Faktor. Und ganz
konkret gesprochen fiir die Vienna Insurance Group auch kommt dazu, dass wir auch im interna-
tionalen Vergleich-, also die USPs sozusagen von uns sind die Mehrmarkenstrategie und das lo-
kale Unternehmertum. Ja? Das heil3t es gibt keine, wenn sie sich die grofRen internationalen Ver-
sicherungskonzerne anschauen, eine Allianz, eine Generali, eine AXA, eine Ergo, et cetera, die
haben alle eine Einmarkenstrategie, das heif3t die heiflen tberall gleich. Ja? Bei uns hat man von
Anfang an auf diese Mehrmarkenstrategie gesetzt, das heif3t, wir haben, eigentlich vorwiegend
bestehende Versicherungen gekauft und grof3teils auch bestehende Versicherungen, die dort schon

sehr gut etabliert waren, also das Vertrauen der Kunden gehabt haben.
I: Den Namen haben die dann schon gekannt und man hat auf den gesetzt...

B: Genau. Und unsere Strategie ist, warum etwas andern, nur weil wir die eigene Marke grol}
verbreiten wollen, sondern wir haben gesagt nein, lokale Marke behalten und wir setzen drunter
den Familiennamen. Jeder hat von uns den gleichen Familiennamen, wir haben ein verbindendes

Element — das ist der rote Strich und Vienna Insurance Group als Familiennamen und der Vorname
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ist lokal und jede Gesellschaft kann sich den auch selbst aussuchen. Den gibt nicht sozusagen die
Mutter hier in Wien oder in Osterreich vor, sondern die lokalen Gesellschaften bestimmen selbst
wie sie heilRen wollen - unter den rechtlichen Mdéglichkeiten, also wenn es einen Namen gibt, der
schon besetzt ist, dann geht’s natiirlich nicht. Ja? Das miissen sie auch selber iiberpriifen, aber wir
mischen uns da gar nicht ein. Es gibt dann Vorgaben fir das Logo. Ja? Also innerhalb gewisser
GroRen, Rahmen et cetera, aber die Gestaltung und der Name ist vollig frei vom lokalen Manage-
ment zu wahlen und das sehen wir eben als groRen Erfolgsfaktor auch, diese Vielfalt, eben diese
grolRe Diversitat, was aus unserer Sicht ein extremer Wettbewerbsvorteil ist, wir haben teilweise
bis zu funf verschiedene Gesellschaften in einem Land, die im Land untereinander Konkurrenten
sind, die konkurrenzieren sich, also wenn sie hier zum Beispiel Osterreich hernehmen, haben wir
die Wiener Stadtische und die Donau Versicherung. Die haben teilweise gleiche IT-Systeme, da
sitzen Abteilungen, die fir beide Hauser arbeiten, aber die sind Konkurrenten und wenn sie denn
jetzt wissen wollen, was denn so Vertriebsstrategien sind, werden sie untereinander von den beiden
nicht horen, dass sich die abstimmen oder dass sie sich untereinander erzahlen, was sie vorhaben.
Das ist interessant und eigenartig. Und viele sagen: ,,Das ist eigentlich komisch, wie funktioniert
das?* Es funktioniert, also der Vorteil ist auch, dass sich auch jeder anders positioniert und teil-
weise auch andere Zielgruppen abdeckt. Ja? Das ist auch Ziel der Strategie, sozusagen moglichst
viel abzudecken. Ja? Oder wir haben auch Gesellschaften, die arbeiten zum Beispiel mit Maklern
zusammen, die wollen mit einer anderen Gesellschaft, mit einer anderen Marke von uns aus ge-
wissen Grunden nicht zusammenarbeiten, sondern nur mit der anderen Marke. Ja? Daher nutzen
wir’s, wir haben ja mehrere Marken, dann arbeitet ihr jetzt mit der zusammen und die konzentriert

sich auf eine andere Zielgruppe.
I: Deckt man mehr ab...

B: Das ist so unsere Strategie. Ja? Aber in erster Linie auch eben, der Hauptgrund ist die Identifi-
kation nicht nur der Kunden, sondern auch der Mitarbeiter, weil die arbeiten fiir sozusagen das
lokale eigene Unternehmen und nicht fir den grof3en internationalen Konzern. Ja? Das steht bei
uns nicht so im Vordergrund, wie vielleicht bei den anderen, wo es eine Einmarkenstrategie gibt.
Und der zweite Vorteil ist, das lokale Unternehmertum. Bei uns herrscht eine extrem hohe Auto-
nomie der Gesellschaft. Ja? Wir haben immer lokales Management, da gibt’s keine Osterreicher,
die in den Vorstanden sitzen, so wie in vielen anderen Konzernen, wo halt einer hingesetzt-, dele-
giert wird und der schaut, dass dort sozusagen das Geschaft entsprechend der Strategie des Kon-
zerns lauft. Das ist bei uns nicht so, sondern wir haben lauter lokale Manager, die verantwortlich

sind natdrlich fiir das Ergebnis und sehr hohe Autonomie haben, das heil3t, beziiglich Produkte,
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Vertrieb, Marketing — sind die komplett autonom. Da gibt’s sozusagen keine Vorgabe von uns,
keine Einmischung. Ja? AuRer es funktioniert etwas nicht. Das ist in jeden Bereich so — wenn’s
Troubles gibt, [I: Lachen] dann muss man da naturlich schauen warum und auch MalRnahmen
treffen. Ja? Aber ansonsten sind die komplett frei. Ja? Also ich bin zum Beispiel auch verantwort-
lich fir Marketing. Ich weil3 nicht was unsere 50 Gesellschaften fur Marketingaktivitaten setzen.
Sie mussen auch mit mir nichts abstimmen. Es gibt welche die zeigen mir was, weil sie meine
Meinung haben wollen oder weil sie auch gerne wissen wollen, was sagt sozusagen der Eigent-

mer, die Mutter in Wien, dazu, passt das, aber-
I: ...aber sie miissen nicht...

B: Sie missen nicht. Auch Pressearbeit, Pressemeldungen abstimmen, den Grof3teil kenn ich nicht,
waére auch schwierig, weil da missten sie alles mal in Englisch Ubersetzen, weil die lokale Sprache
spreche ich nun mal nicht von den Léndern. (lachen) Aba das-, wir sind hier sehr, sehr unabhéngig,
autonom und das sehen wir auch als Erfolgsfaktor, weil wir auch sagen, wir in Wien wissen nicht
was ein albanischer Kunde wirklich braucht oder was der Kunde in der Ukraine fur Versicherungs-
, wie der Versicherungsgedanke dort lauft und wie das Absicherungsverhalten ist. Das wissen die
vor Ort viel, viel besser, daher sollen sie sich auch darum kiimmern und entsprechend auch die
Ldsungen anbieten und kreieren. Ja? Also es ist nicht so wie viele andere Konzerne, die ich auch
kenne - ich habe ja auch in anderen gearbeitet. Ja? Wo’s eine klare Strategie gibt und die wird
durchgezogen in alle Lander bis hinunter.

I: Okay die Frage ist jetzt eh ziemlich ausfiihrlich beantwortet. Wir springen nun bisschen weiter
an den Start wieder. Bevor die Expansion ja wirklich so im grolRen Ausmal} begonnen hat, wurde
ja die Vienna Insurance Group in eine AG umgewandelt, also kénnen sie mir hierzu den Zusam-

menhang mit der Expansion ein bisschen erklaren?

B: Ja, also die Expansion wurde unter der Marke Wiener Stadtische gemacht. Ja? Also 1990 hats
nur die Wiener Stadtische gegeben.

I: Ja ich hab’s nur jetzt unter dem jetzigen Namen gesagt.

B: Ja, die Wiener Stadtische Versicherung und die hat auch die Expansion betrieben und dann hat
man gesagt auf Grund der Strategie, man will wirklich weiterwachsen. Ja? Und auch der Schwie-
rigkeit mit einem Namen wie Wiener Stadtische hier ein internationaler Konzern zu sein ist
schwierig, das heil3t man braucht-, und naturlich fur diese Expansion braucht man Geld und am
besten holt man sich Geld vom Kapitalmarkt und dazu braucht man ein bérsennotiertes Unterneh-

men und darum wurde auch sozusagen hier eine neue Struktur geschaffen. Ja? Um sozusagen die
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Vienna Insurance Group als die Holdinggesellschaft, die an der Borse notiert, in Wien und in Prag,
die sozusagen auch die Funktion hat nattirlich den Kapitalmarkt zu bedienen. Ja?

I: Als der Grund war, dass man mehr Eigenkapitalsmoglichkeiten hat, also die Eigenkapitalbe-
schaffung?

B: Ja genau, also dass man andere Mdglichkeiten hat an Geld zu kommen. Ja? Und natirlich auch-
, das hat auch rechtliche, steuerliche Griinde. Ja? Dass man sozusagen wie”s halt blich ist eine so
groflRe Gruppe, die international tétig ist, macht man eine Holding Gesellschaft und darunter siedelt
man dann sozusagen die Gruppen oder Gesellschaften an. Und das war so ein Reformprozess, der

vollzogen worden ist und seitdem auch so gelebt wird. Ja?

I: Aber das hei3t aufgrund der Expansion ergeben-, haben sich Nachteile dann auch fur das Ge-

genseitigkeitsprinzip ergeben, oder?

B: Man hat schon gemerkt, je groRer man wird, kann man das nicht mehr in dieser Gesellschafts-
form auch abhandeln. Es ist auch zu kompliziert, weil man muss ja auch, wenn man in so vielen
Landern tatig ist, muss man ja auch beruicksichtigen, man hat die regulatorische Anforderungen
uberall zu erfillen. Ja? Und dann haben wir ja natiirlich Lander, die sind in der EU, wir haben
Lander, die sind nicht in der EU. Ja? Also da braucht es schon eine eigene sozusagen Gesellschaft,
die sich mit diesen genau nur mit diesen Themen dann auch beschéftigt und auseinandersetzt.

I: Das heif3t man kénnte zum Beispiel in Zukunft sowas gar nicht auf Gegenseitigkeitsbasis ma-

chen?

B: Also nein, so Verein auf Gegenseitigkeit das geht nicht. Also das wirde in dieser Form oder in

dieser grof3ztigigen Struktur, wie wir haben, wiirde das nicht abwickelbar sein.

I: Das heilst man sieht das jetzt auch nicht als Problem, dass man das Gegenseitigkeitsprinzip

aufgeben musste, sondern halt als Notwendigkeit fiir den Eintritt in Osteuropa?

B: Nein, ganz im Gegenteil. Also das war also auch ein riesiger Vorteil sozusagen, weil der Gang
an die Borse ermoglicht eben, dass man sozusagen sich Geld vom Kapitalmarkt holt, ja, und neue
Investoren bekommt. Wir haben ja natirlich sehr viele Investoren und die kommen nicht, dass
man glaubt, vielleicht aus Osterreich, sondern die meisten Investoren haben wir aus Amerika,
GroRbritannien und Japan. Ja? Das sind natirlich auch groRe Pensionsfonds, groRe Unternehmen,
die natrlich hier investieren in Werte, die eine sehr hohe Stabilitat und Sicherheit auch bieten. Ja?
Und Versicherungen sind ja ein sehr stabiler Wert. Ja? Die jetzt nicht-, wir haben jetzt dafir wieder

nicht diese groRartigen Kursspriinge und Zuwéchse, die vielleicht andere Branchen haben. Ja?
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Aber wir haben zum Beispiel, also ein grof3er Vorteil ist, wir haben, seitdem wir an der Borse sind,
1994, wir haben jedes Jahr Dividende bezahlt ohne Unterbrechung. Ja? Also auch voriges Jahr

wahrend Corona, auch da, wir haben immer Dividende bezahlt.

I: Also das Corona Thema kommt dann eh noch ein bisschen spater — ist wahrscheinlich eh klar
in aktueller Zeit, dass das eh noch kommt. Nur das heif3t mal es ergeben sich durch die Umwand-
lung in eine AG viel mehr Vorteile als Nachteile und fiir die Eigenkapitalbeschaffung und um

international tatig zu sein quasi notwendig.
B: Ja.

I: Okay. Zur né&chsten Frage: die CEE Region wird ja immer als wirtschaftlicher Wachstumsmarkt
beschrieben von Seiten der Vienna Insurance Group. Koénnen Sie da ein paar Griinde erlgutern?

Also warum die Region so ertragreich ist?

B: Also die einfachste simpleste Formel, sage ich jetzt immer, die wir auch immer ganz gern nen-
nen, das Wirtschaftswachstum in dieser Region ist im Durchschnitt doppelt so hoch als im Westen,
also in den westeuropaischen Léndern. Das ist schon allein ein Grund, dass man sagt, okay, dort
zahlt sich’s auch aus, zu investieren. Ja? Also das ist ein Grund. Das galt jetzt vor Corona. Das ist
jetzt naturlich durch Corona ein bisschen anders. Ja? Aber das wird, und davon sind auch alle
uberzeugt, nach Corona wieder so gehen. Ja? Also das heif3t dort sind natiirlich ganz andere Wirt-
schaftsraten noch zu verzeichnen. Ja? Und damit verbunden ist natirlich ein stetiger Anstieg des

Lebensstandards.
I: Immer noch? Also nicht nur zu Beginn quasi, sondern immer noch...

B: Nein, nein nach wie vor sind natirlich-, also im Versicherungsbereich auch sehr schon-, im
Versicherungsbereich ist die Versicherungsdurchdringung, also das hei3t die durchschnittliche
Pramie, die ein Burger in Osteuropa zahlt fir Versicherungen pro Jahr, ein Zehntel so hoch wie in
Osterreich. Also schon alleine daran erkennt man, dass da noch wahnsinnig viel Potenzial ist. Ja?
Also wir haben hier, also in Osterreich-, ein Osterreicher gibt durchschnittlich 2000 Euro im Jahr
fiir seine Versicherungen aus. Ja? Und da ist Osterreich unter dem EU-Durchschnitt. Der EU-
Durchschnitt liegt bei 2300 Euro. Ja? Also Osterreich ist sogar unter dem Durchschnitt. Ja? Aber
wenn wir Osterreich hernehmen, sind es 2000 Euro, in Tschechien sind’s, die sind am weitesten,
sind’s so 600 Euro, ja, und in der Ukraine sind es 30 Euro. Dazwischen sind die anderen L&nder
alle zu finden, Polen mit so 400 Euro, Serbien 300 Euro et cetera. Also da sieht man schon da ist
Potenzial darin. Also das heif3t wir haben hier noch wahnsinnig viele Moglichkeiten im Versiche-

rungsgeschaft, weil da auch die Versicherungsabdeckung hier in erster Linie noch immer eine
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materielle ist. Ja? Also in erster Linie: Auto — ganz wichtig. Ja? Dann kommt auch das Haus. Ja?
Und je hoher entwickelt die Markte sind, also wie zum Beispiel Tschechien, Slowenien, Slowakei,

aber auch Polen-
I: ...da kommt dann Lebensversicherung...

B: ...da kommt dann auch die Absicherung des personlichen Lebens in den Vordergrund. Ja? Also
Lebensversicherung und auch Krankenversicherung. Ja? Also das wachst mit dem Lebensstandard
und mit dem Wohlstand der Bevolkerung wachst auch dieser Absicherungsgedanke. Ja? Also wo
die Lander noch nicht so 6konomisch weit entwickelt sind, gilt in erster Linie die Absicherung der
materiellen Werte. Ja? Das ist das wichtigste und dann denkt man erst sozusagen an Gesundheits-

vorsorge, Pensionen und diese Themen.

I: Die AXA, die ist ja erst ausgetreten aus dem Osteuropamarkt und die hat quasi gesagt, dass der
Osteuropamarkt nicht mehr so profitable fiir sie ist. Woran denken Sie liegt das? Also warum

sehen die den Osteuropamarkt als nicht mehr so profitable an?

B: Weil die AXA ist ein Weltkonzern, die AXA ist weltweit vertreten. Und wenn man sich natir-
lich, so wie ich das gerade erzéhlt habe, wenn man sich anschaut in Westeuropa, habe ich eine
Durchschnittspramie von 2300 Euro. Ja? Dann kann ich natdrlich in Westeuropa vom wirtschaft-
lichen Aspekt her natrlich ganz hohere-, viel, viel hohere Pramienvolumen lukrieren - Amerika,
also der amerikanische Markt. Ja? Asien ist auch natirlich noch, aber ist auch ein sehr starker

Entwicklungsmarkt, deswegen gehen auch sehr viele nach Asien oder bauen in Asien.
I: Ja, die AXA sieht ja eben Asien jetzt als Zukunftsmarkt.

B: Das ist natiirlich auch eine Strategiefrage. Ja? Eine klare Strategiefrage und daher haben die
gesagt-. und es ist nattirlich auch bedingt durch diverse Krisen., dass die Strategie gescharft wird,
wenn man sagt: ,,Okay. tiberall kann ich nicht gut présent sein®. Ja? Also auf der ganzen Welt
uberall gut vertreten sein wollen, ist schwierig, ist eine extreme Herausforderung. Ja? Jetzt sagt
man, wo sind meine wichtigeren Werte, wo setz ich meine Schwerpunkte. Ja? Und die Versiche-
rungskonzerne, die halt in Amerika oder in Westeuropa stark positioniert sind und so weiter, die
sagen so: ,,Okay, wir konzentrieren uns auf diesen, weil das sind die Ertrdge natlrlich hohere, da
sind die Volumen, die ich erzielen kann, hohere*. Deswegen ist da dann die Konzentration. Ja?
Wir haben von Beginn an gesagt, wir fokussieren uns ausschlie3lich und wir bleiben, Strategie ist-
, Schwerpunkt ist CEE. Ja? Weil wir sehen hier auch unsere-, die Mdglichkeit unser Knowhow
bestmdglich einzubringen. Ja? Also wir haben jetzt keine Plane, also wir werden auch angefragt:

,,Gibt es keine Uberlegungen, nach Asien zu gehen, oder Westeuropa, ja, oder ganz Europa?* Wir
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haben auch Westeuropa — also teilweise, wir beginnen auch Spezialméarkte, wo wir sagen-, Im
Prinzip interessiert uns alles, was profitabel ist und was in unser Portfolio und in unsere Strategie

passt. Ja? Dann kann es auch in Westeuropa sein.
I: Aber man muss halt seinen Fokus setzen?

B: Genau. Wir haben auch zwei Versicherungen in Deutschland, die hochst profitabel sind, klein,

aber extrem fein. Ja? Warum nicht? Dort bleiben wir auch vertreten, aber das ist jetzt-
I: Konnte man sich dann Asien auch vorstellen theoretisch? (lachen)

B: Nein, also nein. Wir beschranken hier auf Europa mit Fokus Osteuropa. Das reicht uns. Ja? Ich
habe ja auch gerade eben die Zahlen genannt. Da ist noch so viel Potenzial darin, warum sollen
wir groRartig-. wir wollen das mal abackern. Beziehungsweise wir sind jetzt klarer Marktfihrer
und wir wollen-, und unser Ziel ist es, diese Marktfuihrerschaft zu festigen und weiter auszubauen.
Das ist eine wunderschone Aufgabe. Ich glaub da ist das Unternehmen die néchsten 25 Jahre noch
intensivst damit beschéaftigt. Ja? Also das ist ausreichend um hier wunderschone Wachstumszif-
fern, Ertrage, et cetera am Weg zu verzeichnen, zu erreichen, zu erzielen. Und das ist auch ein

Markt, wo wir sagen, da kennen wir uns aus und das ist auch tiberschaubar.
I: Es gibt keinen Grund quasi irgendwo anders hinzugehen?

B: Nein, das ist natiirlich-, muss man das mit Risiko sehen. Wenn du dich nicht auskennst, hast du
keine Erfahrungen, brauchst wieder Leute, musst wieder alles neu aufbauen. Ja? Und in dieser
Position sehen wir uns auch nicht. Ja? Also wir sind jetzt nicht der grolRe weltweite Big Player,

wie eine Generali, eine AXA oder eine Allianz, in dieser Position sehen wir uns auch nicht.

I: Okay da kommen wir eh gerade bisschen in die richtige Richtung, eben zu den Herausforderun-
gen. Weil einige der osteuropdischen Lander gelten als politisch instabil, also hat das irgendwelche

Auswirkungen auf die Expansionsstrategie? Also quasi ist das ein Hindernis beim Markteintritt?

B: Beim Markteintritt wére es ein Hindernis, wenn das beim Markteintritt so wére. Das war aber
nicht der Fall bisher. Ganz wichtig ist ftr uns das Grundprinzip, wir verfolgen eine absolute Lang-
zeitstrategie. Wir gehen in keinen Markt, um dort nur schnell Gewinne zu lukrieren und sobald es
nicht mehr ertragreich ist, sind wir schon wieder weg. Also die Heuschrecken sind wir nicht, das
ist es absolut nicht. Also unser Motto heif3t wir sind gekommen, um zu bleiben. Ja? Das ist unser
klares Motto. Und das sehen auch diese Markte, deswegen gibt es auch hier hohes Vertrauen. Ja?
Und wenn die wissen, die Vienna Insurance Group geht auf Einkaufstour und kauft irgendetwas

dann erwarten uns grofteils auch die Mitarbeiter eher positiver, weil sie wissen: ,,Wenn wir uns
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wem wiinschen kénnen, dann haben wir lieber die Vienna Insurance Group als wem anderen, weil
da wissen wir das die auf das lokale so viel Wert legen, dass wir da sehr viele Freiheiten haben
und dass die nicht kommen, kurzfristig, sondern die wollen auch bleiben, die wollen uns auch

behalten®. Ja?

I: Das heif3t es wird beim Markteintritt schon so als Hindernis gesehen, also das man das schon in
die Abwagung miteinbezieht, aber wenn zu irgendwelchen Problemen oder so kommen sollte, man
bleibt im Markt.

B: Man bleibt im Markt, auler es ist jetzt ganz kritisch. Ja? Das muss ich auch dazusagen. Es wird
natiirlich schon auch iiberlegt und abgewogen wenn’s Probleme gibt, naja inwieweit kann man die
akzeptieren oder gibt’s irgendeine Grenze, wo man sagt, soweit und weiter geht es nicht und wir
mussen Konsequenzen ziehen. Ja? Wir haben erst einen einzigen-. In all den Mérkten, die wir
eroffnet haben, sind wir noch, mit Ausnahme Russland. Das ist der einzige Markt, wo wir wieder

raus sind, und das war-
I: Okay also es kann quasi sein, dass man wo aussteigt

B: Ja kann’s, aber es bis jetzt wirklich nur ein einziges Mal vorgekommen und das war Russland
und das ist glaube ich auch jetzt nicht so unverstandlich (lachen), weil da hat man nicht, wie an-
gesprochen, die Stabilitat oder politische Griinde. Wenn wir nicht gewahrleistet sehen, dass wir
unser Geschaft so machen kénnen, wie wir uns das vorstellen. Ja? Dann natirlich schon. Und
politische und rechtliche Stabilitét ist ganz, ganz wichtig fur uns, weil wir ja als Versicherung
extremst-, nicht nur weil wir sagen, wir haben eine Langzeitstrategie, sondern das Geschaftsmodell
ist langfristig orientiert. Ja? Weil wenn ich jetzt eine Lebensversicherung anbiete, dann schliel3t
der Kunde die vielleicht auf 20 Jahre ab oder so, das heil3t wir miissen eine Sicherheit haben, weil
wir wollen ja dort langfristig tatig sein. Wir bieten auch langfristige Versprechen, das heif3t Stabi-
litat ist ganz wichtig, weil wenn irgendwann groRere Schwierigkeiten sind und wir kdnnen unsere

Versprechen nicht erfiillen, dann ist das naturlich kein guter strategischer Ausgangspunkt. Ja?

I: Und wenn man in einem politisch instabilen Land ist, dann ergeben sich quasi Nachteile, dass

man die Versprechungen nicht halten kann.

B: Ja beziehungsweise da geht’s darum, dass man-, dass es dann Anderungen geben kann. Damit
sind wir konfrontiert. Ja? Steuerdnderungen, Steuern, die uns einfach aufgebrummt werden, ja, mit
denen wir dann umgehen missen, die natirlich die 6konomischen Ziele durcheinanderschmeil3en.

Ja? Und du alles neu bewerten musst oder auch politische Systeme, also so Situationen wie wir es
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haben in Polen oder wie wir es in Ungarn haben ist natlrlich jetzt nicht forderlich. Ja? Also das ist
das eine, aber dann gibt es natlrlich auch Situationen-

I: Was ergeben sich da fiir Nachteile daraus?

B: In Ungarn, das werden Sie nicht mitverfolgt haben, aber wir haben im November einen Akqui-
sitionsvertrag abgeschlossen zum Erwerb von vielen Versicherungsgesellschaften der niederlan-
dischen Aegon Gruppe und vorwiegend in Ungarn. Und hier hat uns die ungarische Regierung ein
Veto eingelegt gegen uns, gegen den Erwerb, also gegen den Erwerb eines auslandischen Inves-
tors. Ja? Das heil3t wir sind hier sozusagen einer Willkir einer Regierung ausgesetzt und das ist
natlrlich sehr schwer fiir uns nattrlich die Mdglichkeit, dass wir diese Akquisitionen auch erfolg-
reich abschlielen kdnnen. Also wir sind jetzt daran hier eine Losung zu finden, dass wir das schon
bekommen, sonst platzt der ganze Deal. Ja? Weil dann kdnnen wir es nicht kaufen. Ja? Bleiben
sozusagen die Hollander darauf sitzen und haben naturlich auch die Schwierigkeit, dass sie es
niemanden andern verkaufen kdnnen, weil sie nicht an auslandischen Investoren verkaufen dirfen.
Das sind so Sachen, die flr uns nicht verstandlich sind, abgesehen davon, dass es natrlich EU
rechtlich fraglich ist, weil wir haben den freien Wettbewerb innerhalb der EU, und Ungarn ist ein
EU Mitglied. Also zu sagen, ein auslandischer Investor darf hier nicht, ist eigentlich nicht ganz

rechtlich.

I: Darf man nicht machen. Und wenn man in einem Land zum Beispiel drin ist, haben sich da

schon irgendwelche Nachteile ergeben aufgrund der Politik?

B: Da haben wir jetzt weniger Probleme. Wir leiden insgesamt, jetzt nicht speziell als Unterneh-
men, sondern insgesamt, wenn es irgendwelche steuerlichen Verschlechterungen gibt. Ja? Also
insgesamt, da leiden nicht nur wir, sondern alle anderen Branchen, andere Investoren. Ja? Weil es
da gegen ausléandische Unternehmen irgendwelche MalRnahmen gibt. Ja? Das hat es schon ab und
zu immer gegeben, aber jetzt nichts, wo wir sagen, das ist jetzt wirklich kritisch. Ja? Es ist eher
so, dass wir leiden unter Wettbewerbsbestimmungen. Also ein konkretes Beispiel Ruménien. In
Ruménien hat die Regierung die Kfz-Versicherungspramien eingefroren auf einem Niveau, das
nicht wirtschaftlich war - eine Zeit lang. Ja? Dagegen haben wir auch alle méglichen Mittel-, das
hat jetzt auch nicht nur uns, sondern die gesamte Versicherungswirtschaft, also auch die einheimi-
schen rumanischen Versicherungen getroffen. Ja? Aber natrlich auch uns, wir sind dort auch
Marktfuhrer. Wir haben dort drei Gesellschaften. Ja? Und das sind schon Sachen, das hat die Re-
gierung beschlossen, weil es dort eine starke Lobby gibt, die gegen die Erhdhung von Versiche-

rungspramien demonstriert haben, auf die StralRe gegangen sind, also wirklich ein grof3es Tamtam
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gemacht haben. Ja? Und die Regierung eine-, gibt’s ja nicht mehr-, die jetzige ist auch gerade
wieder in der Krise habe ich gehort-, man ist natirlich schon abhéngig von den politischen Syste-
men. Die war halt nicht gerade sozusagen unternehmerfreundlich, sehr sozialistisch orientiert, von
Seiten der armen Kunden, die nicht so viel Pramie zahlen sollen. Und das ist halt so dass dort das
System aufgrund eines Wettbewerbs fast kaputt gemacht worden ist. Ja? Das hei3t man hat sich
da zu Tode rabattiert mit dem Ergebnis, dass alle keine positiven Zahlen mehr schreiben konnten
und das kann nicht Ziel sein. Ja? Und das ist auch der Punkt, wo wir dann Uberlegen, ziehen wir
uns aus einer Sparte oder so zuriick, weil wenn’s nicht wirtschaftlich ist— Das ist von uns ein
oberstes Kriterium, Profitabilitat. Ja? Wenn wir nicht profitabel sein kdénnen, dann rechnet sich’s
fur uns nicht, dann missen wir Konsequenzen ziehen. Ja? Das tun wir zum Beispiel auch, wenn
wir mehrere Gesellschaften haben und merken, die eine ist nicht profitabel genug, dann fusionieren

wir. Ja? Das ist dann natlrlich auch eine Mdglichkeit.

I: Weil wir eh schon bei Rumanien sind— Rumanien und auch Bulgarien gelten ja als ziemlich

korrupte Mitgliedstaaten in der EU, hat das-, wie geht da die Vienna Insurance Group damit um?

B: Es gibt-, es hat-, die Korruption ist noch immer vorhanden, nicht ganz ausgeschlossen, aber
weit, weit besser und vor allem hat sich das ganz stark verandert durch die EU-Mitgliedschaft. Ja?
Also da sind die gezwungen nach den Regeln der EU zu spielen und vorzugehen und vor allem

auch Unternehmen.
I: Es verbessert sich auf alle Félle gerade?

B: Ja, es ist ganz-, also wesentlich deutlich verbessert, also vor 15, 20 Jahren oder wie wir teilweise
eingestiegen sind in den Mérkten, da waren schon ganz eigenartige Verhaltnisse. Ja? Und abgese-
hen davon haben wir ganz strenge Compliance Vorgaben, an die sich alle Gesellschaften ganz
streng halten missen - also ob die jetzt wollen oder nicht; die mussen. Ja? Und das halten auch
unsere Gesellschaften ein, sie wissen ganz genau, dass das auch eine Verpflichtung ist, nicht nur
weil sie EU Mitglied sind, sondern auch weil sie sozusagen hier eine Gewissheit haben, dass sie
hier Teil der Gruppe sein kdénnen und bleiben kénnen. Und sollten sie das nicht erfiillen, dann
muissen wir schon ganz klar iberlegen, ist das noch sozusagen ein Teil der Familie oder nicht. Ja?
Wir sind ja auch eher ein Familienverband und wer sich sozusagen nicht an die Familienregeln
hélt, der hat dann...

I: Also wurde man dann auch Uberlegen, ob man austritt, zum Beispiel?

B: Ja, natiirlich. Beziehungsweise da gibt’s dann ganz klare Konsequenzen. Das erste ist einmal

Management, weil das Management hat die Verantwortung. Wenn das Management die VVorgaben
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nicht einhalten wirde, wére die erste Konsequenz, dass da Malinahmen beim Management gibt.

Ja?

I: Das heilt also, wenn sich aufgrund Korruption in Rumanien oder Bulgarien jetzt irgendwelche
Schwierigkeiten ergeben, dann wiirde man einmal das Management einschalten und dann weiter

uberlegen, ob man noch im Markt bleibt.

B: Natirlich. Wir haben hier ein ganz ein strenges System. Also das ist sehr intensiv bei uns ein-
gefiihrt worden, das Compliance System. Da gibt’s in jedem Land in jeder Gesellschaft gibt’s
Compliance Verantwortliche, die permanent in Kontakt sind mit uns. Das ist ein Punkt-, Gover-
nance wird von uns sehr streng gesteuert. Also da gibt’s-, da sag ich jetzt, hort sich die Freiheit
auf, da hort die Autonomie wieder auf bei den Gesellschaften. Ja? Sondern da gibt’s wirklich sehr

strenge VVorgaben.

I: Also gibt’s jetzt aufgrund der Korruption jetzt nicht unbedingt Schwierigkeiten, weil man quasi

diese Kontrolle hat.

B: Haben wir eben nicht, weil unsere Gesellschaften eben klare VVorgaben haben, nach denen sie
sich richten und arbeiten mussen und wir uns das auch gar nicht leisten konnten als so grofer
internationaler Konzern in Osterreich, ist, glaube ich, allen bewusst, dass das reputationsmaRig,
und so weiter, ein extremer Schaden wére und auf dieses Risiko, glaube ich, lasst sich keiner ein,
sofern er gerne bei uns arbeitet und davon geh ich aus, nehme ich schon an - gerade auch vom

Management. (lachen)

I: Das heif3t, wie sehen Sie, zum Beispiel die Zukunft in diesen Landern? Also wird sich das poli-
tisch weiter verbessern, also wenn sie sagen das hat sich eh schon verbessert oder wie sind da die

Zukunftsvorstellungen der Vienna Insurance Group? Also man will bleiben?

B: Ja ganz klar. Ja da ist schon die EU ein wichtiger Faktor, weil der sozusagen auch fir diese
Stabilitéat in dieser Richtung sorgt, weil es diese VVorgaben gibt, die einzuhalten sind und das hilft
auch, dass man sozusagen- und auch hier weiterhin in dieser Richtung auch Verbesserungen sieht
und spurt. Und wie gesagt auch ganz klar im Vergleich zu friher und den Anféngen hat sich da

schon sehr, sehr, sehr viel getan. Ja?

I: Das heift die Zukunft in diesen Landern wird wahrscheinlich auch so sein, dass man bleibt, weil

die EU alles regelt und dass sich’s hoffentlich auch noch weiter politisch verbessert.

B: Ja beziehungsweise, ich meine, das ist ein Faktor, den wir nicht beeinflussen kdnnen.
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I: Also da geht’s eher um Zukunftsvorstellungen bei dieser Frage, man kanns ja eh nicht komplett

prognostizieren.

B: Nein, aber wenn sie jetzt hernehmen, das aktuelle Beispiel Ungarn und Victor Orban. Ein Victor
Orban hélt sich jetzt nicht so an die EU-Vorgaben. Ja? Und wenn sie dem drohen ist das ihm
ziemlich egal. Ja? Aber wie gesagt, das weil3 ich ja nicht, wissen wir alle nicht. Das ist eine Sache
auch der EU, dass sie dann irgendwann sagt- Oder jetzt habe ich auch gelesen fur Polen sind die
Gelder eingefroren worden, das heif3t das sind halt dann-, da muss halt die EU-Malinahmen setzen,
dass die sozusagen nicht nur Rechte einfordern, sondern auch Pflichten wahrnehmen, wahrzuneh-

men haben.

I: Aber sollte es so bleiben, wie zum jetzigen Standpunkt quasi, gibt es genug EU-MalRnahmen
und man wirde auf jeden Fall im Markt bleiben, nehme ich jetzt mal an.

B: Also wie gesagt, die Voraussetzungen sind schon gewisse Stabilitdt und Sicherheit und der
zweite grolRe Faktor ist die Wirtschaftlichkeit. Und die Wirtschaftlichkeit ist zweifellos gegeben.
Aus diesen Griinden her sehe ich uns jetzt nirgends das wir nicht bleiben kénnten, im Gegenteil.

Sondern da ist wahnsinnig viel Potenzial tberall.

I: Okay dann kommen wir eh schon zum néchsten Thema. Was wirden sie generell vielleicht als

herausfordernd sehen, wenn man neu eintritt in einem Markt in Osteuropa?

B: Das sind-, dass die Markte jetzt natlirlich schon teilweise in einer gewissen Weise gesattigt
sind. Ja? Also ein Erfolgsfaktor, den ich noch nicht genannt habe, war eben, dass wir in diesen
Markten geblieben sind auch in Krisensituationen, also auch zum Beispiel wahrend der Finanz-
krise oder anderen Turbulenzen. Das zahlt sich dann schon aus, weil da hat es dann schon Stim-
men gegeben: ,,Ja wie konnte man denn in den Osten gehen* und wurden kritisch ,,warum tuts
euch ihr das an und es laufts ja dort schlecht” und dann ist es wieder bergauf gegangen und dann
haben die Zeitungen alle geschrieben ,,ja, wieso-“ Und viele haben ja den Markt verlassen und
sind danach wieder gekommen. Der Wiedereinstieg ist doppelt-, dreimal so teuer, als wenn ich
dortbleibe und was aufgebaut hab. Ja? Also das ist wirtschaftlich gesehen auch sozusagen eigent-
lich ein Nonsens, wenn ich aus einem Markt sozusagen rausgehe und dann wieder neu anfange.
Ja? Und dann haben viele geschrieben: ,,JJa da muss man ja sein, warum ist man noch nicht dort?*
Also das sind immer so-, einmal wird man gesteinigt, warum ist man dort und dann heif3t wieder:
»Warum seid ihr iiberhaupt weg und man muss ja dort sein jetzt, das ist ja jetzt sozusagen Gold-
graberstimmung® et cetera. Also wichtig ist - das ist ein Zeichen generell der Versicherungsbran-
che -, diese Bestandigkeit, diese Langfristigkeit, dieses nachhaltige Denken und Wirtschaften, das
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ist auch sozusagen eine Basis des Versicherungsgeschéftes, weil wir immer so langfristig orientiert
denken mussen. Ja? Das heif3t uns nutzt nichts, so kurzfristige Strategien. Ja? Sondern wir mussen
dran denken funktioniert das dort noch in 20, 30 Jahren. Natlrlich kann man jetzt nicht so in die
Zukunft schauen. Ja? Aber sozusagen die Perspektive muss schon eher langfristig angesetzt wer-

den.

I: Und bei den ersten Schritten in den Osteuropamarkt haben sich da irgendwelche Probleme auf-

getan? Oder weil man jetzt als erster im Markt drin war, hatte man dann eh die Vorteile?

B: Nein, das war eben Uberraschend extremst erfolgreich, darum ist man dann sehr schnell range-
gangen sozusagen weitere Versicherungen zu kaufen und zu erweitern auf andere Markte. Ja? Also
schrittweise wurden dann Land flr Land sozusagen erobert, unter Anfiihrungszeichen. Ja? Weil
sich das eigentlich extremst positiv entwickelt hat. Ja?

I: Sie haben ja am Anfang gesagt man hat es ja wirklich ganz vorsichtig probiert und-?

B: Ja, eben. Dann hat man gesehen, okay, die Kooperativa hat sich von Anfang an extremst er-
folgreich-, hat sich von Anfang an positiv, hat sich extrem gut entwickelt. Ja? Und aus da Koope-
rativa entstanden sozusagen- es gibt die Kooperativa sowohl in Tschechien als auch in der Slowa-
kei. Beide Gesellschaften heiRen jetzt Kooperativa, haben aber unterschiedliche Auftritte und un-
terschiedliche Logos. Also das Logo der Kooperativa in der Slowakei sieht anders aus als das in
Tschechien. Ja? Und wir sind in beiden L&ndern mit Abstand Marktfiihrer. Also beide Gesell-
schaften haben sich extrem gut entwickelt und sind-. also in Tschechien ist die Kooperativa die
Nummer eins, in der Slowakei weiB ich es jetzt nicht genau, ob’s wirklich die Nummer eins ist,
aber ganz vorne dabei. Ja? Insgesamt sind wir bei weitem Marktfthrer, weil wir ja noch eine zweite

haben.

I: (lachen) Also das hei8t man hat am Anfang, also bei den ersten Schritten, keine Probleme gehabt

und deswegen-?
B: Nein, im Gegenteil.
I: Also wirklich Erfolg von Anfang an...

B: Genau. Es war so man war von Anfang an erfolgreich. Das man eben von Anfang an gesagt
hat, okay, wir gehen ndchsten Schritt, nédchsten Schritt, ndchsten Schritt. Also das war wirklich
eine absolute-, also wir hatten uns von Anfang an eine Erfolgsstory, wo es natdrlich hier und da

schon ein paar Riickschlége oder Schwierigkeiten gegeben hat. Ja? Und das ist natlrlich jetzt auch
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so dass es in einem Markt einmal ein bisschen besser geht, in dem anderen Markt wieder ein biss-
chen schlechter. Aber das gleicht sich aufgrund dieser Vielfalt und dieser vielen L&nder und
Markte, wo wir sind, insgesamt immer hervorragend aus. Also wenn es irgendwo ein Problem

gibt, fangen das die anderen natirlich locker wieder auf.

I: Das war eh gerade eine super Uberleitung zu meiner nichsten Frage, weil die ware eben, ob es
irgendwelche groberen Herausforderungen im Laufe der Zeit dann gegeben hat. Irgendwelche

Rickschlage im Laufe der Zeit?

B: Ja, natdrlich gibt es immer wieder Rickschlage. Also wir wollten einmal eine Gesellschaft-,
eine Pensionskasse sozusagen-, eine Pensionsversicherung in Bulgarien verkaufen, weil wir da-
mals gesagt haben: ,,Wir sind eine Versicherung und das ist jetzt nicht primér ein reines Versiche-
rungsgeschaft. Ja? Sozusagen das verkaufen wir, weil unser Kernmarkt ist Versicherungen. Ja?
Und das wollte man verkaufen und da hatte man nicht bedacht, dass da ein extrem hohes nationales
Interesse besteht, welches hier sozusagen die Bevolkerung fur die Pensionen investiert hat, das
wurde uns sehr, sehr tbelgenommen, dass wir da sozusagen eine-. Und noch dazu ware im Fokus
gewesen ein auslandischer Unternehmer, der das bernommen hétte und das hat man uns sehr
ubelgenommen und dann hat es 6ffentlich ein richtiges Bashing gegeben. Ja? Und dann hat man
auch wirklich entschieden, wir verkaufen nicht. Und wir haben die Gesellschaft nach wie vor und
die ist-, wir sind sehr gliicklich mittlerweile, weil die ist hchst profitabel. Die hat sich auch extrem
gut entwickelt. Ja? Ist ein Teil der Familie, hat auch den Familiennamen-, den hat sie jetzt vorher
nicht gehabt, weil sie eine Pensionskasse war. Hat mittlerweile auch den Familiennamen Vienna
Insurance Group. Ja und passt. Aber das war so-, wo man einen Versuch gestartet hat, wo man

dann gemerkt hat, okay, geht nicht. Also der Druck ist zu grof3. Ja?
I: Hat es auch andere Herausforderungen in der Art gegeben im Laufe der Zeit?

B: Es gibt auch zum Beispiel, wenn wir versuchen-, wir hatten einen Versuch die Bosniengesell-
schaften zu fusionieren und da sind wir draufgekommen, dass das aus politischen Griinden nicht
klug ist. Ja? Weil wir haben ja eine Versicherung im serbischen Teil, wir haben eine Versicherung
in Sarajevo und das sind doch dann zu starke politische Schwierigkeiten oder Ressentiments, dass
dann die eine oder andere Gesellschaft sagt, okay, sie verlieren jetzt sozusagen die Identitat, wenn
sie nicht mehr zum Beispiel im serbischen Teil oder umgekehrt vertreten sind. Ja? Weil das geht-
, kénnen wir halt als Osterreicher schwer abschatzen, aber das ist natiirlich-, Bosnien Herzegowina

ist sehr, sehr schwierig. Ja? Denn es gibt verschiedenste Gruppierungen und Volker und alle Reli-
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gionen. In Sarajevo haben sie alle Religionen vertreten auf kleinsten Raum. Ja? Also das ist natir-
lich schon konfliktbeladen. Ja? Da muss man sehr sensibel umgehen und dann merkt man auch,
okay, was geht und was geht nicht. Ja? Und fir uns ist eben ganz wichtig, dass wir sagen-, dass
wir diesen lokalen Ansatz haben, dass wir das berticksichtigen. Ja? Dass wir auf diese lokalen
Gegebenheiten und Besonderheiten-, dass wir darauf Ricksicht nehmen. Ja? Und nicht nur sagen,

weil wir eine Strategie haben, ziehen wir die jetzt beinhart durch, sondern dass wir sagen-.

I: Wenn man merkt quasi, es geht aufgrund der lokalen Bedingungen nicht, dann macht man es

nicht.
B: Genau, dann macht man es nicht.

I: Gut. Perfekt. Dann kommen wir schon zum né&chsten Thema. Jetzt wéren wir beim
Coronathema. Wie wirden Sie sagen, hat sich die Vienna Insurance Gruppe wéhrend der Corona-

pandemie mal allgemein geschlagen?

B: Wir haben uns eigentlich sehr, sehr gut geschlagen. Also die Zahlen-, also vorheriges Jahr
haben wir naturlich Riickgédnge gehabt im Geschaftsergebnis, sowohl bei den Prdmien als auch
dann im Ertrag. Aber bei den Pramien-, die Pramie konnte sogar aufgeholt werden, dass wir sozu-
sagen ein Plus geschaffen haben. Wir sind jetzt bereits wieder sozusagen vor Corona Niveau. Ja?
Das heif3t wir sind wieder so unterwegs wie vor Corona 2019. Und 2019 war unser extremst er-
folgreiches Jahr. Da haben wir das erste Mal 10 Milliarden Euro Pramienhiirde Gbersprungen. Wir
hatten eine halbe Milliarde Gewinn vor Steuern. Ja? Also da waren wir sehr erfolgreich und sehr
gut und hier sind wir wieder sozusagen auf diesem Niveau. Und ein Grund-, also Griinde sind
einerseits, dass gerade in so herausfordernden Zeiten wie jetzt so Krisen oder jetzt auch eine Pan-
demie, dass Sicherheitsgedanken extremst-, einen extrem hohen Stellenwert hat. Ja? Sicherheit ist
flr die Menschen extrem in so einer Krise wichtig. Und gerade auch das Thema, Sicherheit, Ab-
sicherung vor gewissen Risiken. Also wir waren nicht konfrontiert damit, dass die Leute jetzt
uberlegt haben, ihre Versicherungen zu stornieren. Auch teilweise die, die durch Corona finanzi-
elle EinbuRen gehabt haben oder auch den Job verloren haben. Also bevor man die Versicherung
storniert, hat man erst geguckt, wo spare ich woanders ein. ,,Aber Schutz, das ist mir wichtig, den

mochte ich-, und gerade jetzt mochte ich den nicht verlieren.*

I: Okay, also weil der Sicherheitsgedanke eh so hoch ist, hat man nicht wirklich Einbuf3en gehabt,
also 2020 ein bisschen, aber hat jetzt die Pandemie noch irgendwelche Auswirkungen oder nicht?
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B: Also nicht ganz. Durch den Lockdown haben wir natlrlich schon EinbufRen gehabt und da
waren teilweise dramatische Geschéftseinbriche, weil natirlich alles geschlossen war, auch die
Kundenbiros, die Versicherungsvertreter durften ja nicht zu den Kunden gehen. Ja? Das heif3t, wir
haben schon eine Zeit gebraucht auch umzustellen auf die digitale Betreuung. Ja? Und beziehungs-
weise, waren auch die ganzen Buros geschlossen, das Tagesgeschéft hat gelitten. Das bestehende
Geschaft nicht, aber das Neugeschéft. Ja? Und naturlich dann Kfz-Versicherungen-, weil keine
neuen Autos anzumelden waren. Also dann fallt natiirlich da auch schon wieder was weg. Auf der
anderen Seite haben wir einen extremen Anstieg an den Haushaltsunfallen erlebt. Ja? Die Leute
waren alle zu Hause und waren natirlich die Heimwerker, weil jetzt hat man Zeit gehabt. Ja? Und
dann hat es-, sind die Unfélle extrem in die HGhe gestiegen.

I: Und jetzt kommen wahrscheinlich wieder die Unfalle drauBen oder so. (lachen) Je nachdem

verlagert es sich nur.

B: Der Verkehr hat sich normalisiert. Jetzt haben wir naturlich wieder das gleiche Bild wie vor
Corona. Was wir gemerkt haben, ist ganz stark ein Anstieg bei der Krankenversicherung Interesse
und auch Abschlisse, weil eben aufgrund der Coronasituation haben die Leute gemerkt, okay,
gesundheitliche Versorgung ist wahnsinnig wichtig. Ja? Und die Leute haben jetzt gemerkt, okay,
was es heilt, wenn ich keine Operation haben kann oder vielleicht keinen Platz im Spital be-
komme, weil die belegt sind mit den Coronapatienten. Ja? Davon waren ja die Privatspitaler zum
Beispiel eher geringflgiger betroffen, weil die haben ja teilweise gar keine Coronastationen ge-
habt. Ja? Also da haben viele gesagt: ,,Okay, das ist wichtig®. Da muss ich schauen, dass ich da
abgesichert bin. Also gerade wie gesagt so eine Krise hat-, forciert eher diese Absicherungsgedan-
ken. HeiB3t, wir haben nicht dadurch gelitten, dass die Leute sagen: ,,Ich muss jetzt sparen und da
schaue ich gleich, dass ich bei der Versicherung spare. Ja? Ein weiterer wichtiger Punkt ist, was
wir gemerkt haben, ist eine extrem hohe Loyalitét, nicht nur der Kunden und der Geschaftspartner,
sondern auch der Mitarbeiter. Das hat auch alles dazu beigetragen, dass die Mitarbeiter alles mit-
getragen haben und wir haben ja von einem Tag auf den anderen mussten alle ins Homeoffice.
Das war eine vollig neue Situation. Auf das war ja niemand eingestellt. Ja? Das heif3t, wir haben
so natdrlich ein, zwei Wochen gebraucht, dass wir von zuhause-, also dass die Serverleistungen
aufgestockt worden sind. Wir hatten-, am Anfang hatten wir Schichtbetrieb, ja, nach Personalnum-
mern per Team. Da waren die ersten von sieben bis elf, die anderen dann von elf bis 15 Uhr, der
Rest von 15 bis 18 oder 19 Uhr oder so. Eingeteilt wann wir arbeiten durfen mit dem Computer
und einsteigen ins System, weil sonst das System zusammengebrochen ware, weil das natirlich

nicht auf Heimarbeit ausgerichtet war. Ja? Das war dann eh sehr schnell geschafft, also das war
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total-, also komplett-. Ja? Es war {iberhaupt kein Problem, das die Mitarbeiter gesagt hétten: ,,Ich
arbeite jetzt nicht von 15 bis 19 Uhr* oder so. Uberhaupt kein Problem. Keine Diskussion. Jeder
hat die Situation verstanden und jeder war bemiiht sozusagen, dass das Unternehmen ja weiterhin

funktioniert und aufrechterhalten werden kann.

I: Ja, man ist auch in so einer Zeit einfach froh tiber die Sicherheit, einen Job zu haben wahrschein-
lich. Wéhrend andere den Job verlieren-, Giber diese Sicherheit, dass es die Mdglichkeit gibt,

schatze ich.

B: Das ist natlrlich auch ein Aspekt. Genau, und das ist schon-, wir haben weder Staatshilfe in
Anspruch genommen. Wir haben weder Kurzarbeit gehabt und wir haben-, mussten niemanden
entlassen oder reduzieren. Und das ist schon ein Faktor, wo viele dann gesagt haben: ,,Ich schitze
schon den Job*“. Weil das ist keine Selbstverstindlichkeit, wie man ja gemerkt hat bei anderen
Branchen und bei vielen Leuten. Und ich war auch in meinem Freundeskreis konfrontiert mit Leu-
ten, die den Job verloren haben und die in einem gewissen Alter sind, die keine Chance haben,
dass sie was kriegen. Ja? Also hat natirlich sehr viele Falle gegeben, wo das dann anders war.
Also das war auch ein Faktor, warum alle bem(ht waren, sozusagen, so gut wie moglich da durch-
zukommen und ein groRer Faktor war auch die Digitalisierung. Wir haben sehr, sehr viel investiert

in den letzten Jahren und das hat sich jetzt total bezahlt gemacht.

I: Ja, da kommen-, zu dem Thema komme ich spater eh noch. Was ich da noch fur eine Frage
habe-, also hat die Pandemie aktuell noch irgendeinen Einfluss oder ist man wirklich wieder sozu-
sagen auf 2019 Stand?

B: Ein bisschen schon, also es hat natirlich schon noch Einfluss, weil abgesehen davon, dass wir
hier in Osterreich und in vielen Landern nach wie vor wirklich im Homeoffice sind. Ja? Also wir
haben keinen Normalbetrieb. Es gibt nach wie vor eine Regel, so viel Homeoffice wie mdglich.
Ja? Und zweitens muss man bedenken, dass es Branchen-, dass wir hier naturlich die Branchen,
also Geschafte-, wir sind der groBte Industrie- und Kanuversicherer in Osterreich und auch in Ost-
europa extrem grofR. Also das heift, dass Firmengeschéft hat fiir uns einen ganz, ganz hohen Stel-
lenwert und da sind wir nattirlich schon indirekt betroffen, weil wenn es hier zu Schlieungen
kommt, dann wirkt sich das natirlich auch auf die Versicherung aus, weil dann kriegen wir keine
Préamie. Ja? Wenn es das Unternehmen nicht mehr gibt oder der in Konkurs gehen muss, weil er
insolvent ist, dann haben wir natlrlich-, spren wir das nattrlich auch aus Versicherungssicht. Ja?
Und das gibt es nattrlich und das kommt teilweise auch erst nachgelagert und da wird es auch

noch einiges geben, nach-, wenn dann die ganzen Forderungen aufhoren, keine Kurzarbeit mehr
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gibt. Dann glauben wir schon, dass da hier noch eine Welle an Insolvenzen geben wird. Und dass
wird sich dann naturlich auch im Versicherungsgeschéft auch auswirken, wenn gleich nicht wir

jetzt hier kein wesentliches Problem sehen.

I: Und hat die Pandemie Ihrer Meinung nach denn Wachstum in Osteuropamarkt irgendwie ge-

bremst?

B: Nein. Also nicht anders als hier bei uns. Ja? Und beziehungsweise im Gegenteil, also wir haben
sogar hier sehr-, also es hat sich verlagert, zum Beispiel in die digitalen Direktabschliisse, Online-
abschliisse. Das sind wir in einigen Landern in Osteuropa sehr stark oder weit, weit besser oder
hoher entwickelt als hier in Osterreich. Ja? Also bei uns ist die Regel, je weiter 6stlich, desto
digitaler affin sind die Leute. Ja? Also zum Beispiel Georgien ist ja sehr weit bei uns, der 6stlichste
Markt. Da sind wahnsinnig viele Service und Dienstleistungen, alles wird hier online oder digital
angeboten, ist eine Selbstverstandlichkeit. Ja? Und im Baltikum ist es ganz normal, dass mittler-
weile sehr viele Versicherungen online abgeschlossen werden. Ja? Also der baltische Markt gilt
generell ja als sehr digital affin. Der ist ja auch ein VVorreiter generell innerhalb von Europa. Wenn
man sich Estland anschaut, die wéhlen den Prasidenten online. Ja? Also dort herrscht ein anderes
Selbstverstandnis fur diese Sachen. Und wir haben zum Beispiel in Polen haben wir-, jetzt haben
wir wahrend der Pandemie eine reine Direktversicherung gestartet, also eine komplett digitale Kfz-
Versicherung und haben aber schon einen Direktversicherer gehabt. Und das war zum Beispiel der
Vertriebszweig, der am besten gegangen ist natiirlich wéahrend der Pandemie. Also die meisten

Abschlisse der Kfz-Versicherung wurden derzeit direkt abgeschlossen.

I: Und kann man Osteuropa also trotz der Pandemie trotzdem noch als wirtschaftlichen Wachs-

tumsmarkt sehen?

B: Ja. Freilich. Und wie gesagt, wir sehen jetzt schon wieder teilweise eine sehr gute Erholung in
einzelnen Markten. Die sind schon wieder weit besser als Osterreich oder andere Westeuropéische

Lander.
I: Ist es da in irgendwelchen Mérkten wegen Corona zu Schwierigkeiten gekommen?

B: Also eigentlich nein. Also muss jetzt nachdenken, ob wir irgendwo grélRere Schwierigkeiten
gehabt haben? Nein, es haben alle wirklich extrem schnell reagiert. Die MalRnahmen, wo es uns
auch wichtig ist-, wir mussten auch erst einmal die lokalen umsetzen, die die Regierung vorgege-

ben hat. Da war es halt unterschiedlich-, diese Lockdownphasen waren ja komplett unterschiedlich
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in den Mérkten. Das war ungefahr-, aber sonst, dass es da jetzt-, also dass es da einen totalen
Geschaftsausfall gegeben hatte-? Wie gesagt, ich weil} es nicht. Es gibt nattrlich Markte, so wie
Moldau, das ist ein kleiner Markt. Da kriege ich jetzt nicht so mit, wie es dort wirklich sozusagen
lauft, weil das Versicherungsgeschaft generell eines ist, was man mit nichts vergleichen kann, auch
mit unseren Verhéaltnissen. Ja? Weil es ist so, dass zum Beispiel-, eine Versicherung auf der Stralle
verkauft wird und der gibt die Prdmie dem Versicherungsberater in die Hand. Ja? Und der tragt es
dann fir ihn auf die Bank und zahlt es ein oder so. Ja? Also-, und stellt dann auch die Policen aus
und so. Also das ist-, kann man bei uns nicht vergleichen. Da weiB ich jetzt nicht-, aber von den
Zahlen her wie gesagt gibt es jetzt keine Gesellschaft, die jetzt komplett irgendwie da eingebro-

chen ware. Ja?

I: Und die langfristige Strategie, hat sich die aufgrund der Coronapandemie jetzt von der Vienna

Insurance Group geédndert?
B: Nein.
I: Gar nicht?

B: Nein, tberhaupt nicht. Also wir haben vorher eine Strategie gehabt, die hat auch wahrend der
Pandemie gegolten, die gilt auch jetzt genauso. Also daran hat sich Gberhaupt nichts gedndert. Wir
haben auch-, wir haben ein Strategieprogramm gehabt von 2017 bis 2020. Das hat Agenda 2020
geheillen und das ist abgeldst worden, nahtlos tibergangen in die Strategie VIG25. Ja? Und wir
haben-, also sozusagen 2020-, bis Ende 2020 und wir haben die Malinahmen fast einigermafen
weiter umgesetzt, wie wir sie geplant haben, auch wéhrend der Pandemie. Also da hat es nicht
gegeben, dass wir sagen, wir setzten jetzt aus oder wir verschieben jetzt. So vereinzelt hat es viel-
leicht VVerzGgerungen gegeben. Ja? Aber im Grolien und Ganzen haben wir auch da konsequent

umgesetzt die Maltnahmen, die wir eigentlich umsetzen wollten.

I: Dann wie wir vorhin schon kurz angesprochen haben. In Zeiten von Corona ist ja Digitalisierung
immer wichtiger geworden. Und ich habe da gelesen, dass es seit 2015 ist es erst zu einer Wertbe-
richtigung der IT-Systeme gekommen, weil die technisch und wirtschaftlich nicht mehr zukunftsfit

waren. Kénnen Sie mir da etwas genaueres zu dem Problem erzahlen?

B: Ja, das sind-, das hat jetzt wenig auch mit dem groBen Thema Digitalisierung-, zwar auch zu

tun, aber das geht viel weiter. Da geht es um-, das waren IT-Systeme, die halt-, wo man genau
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gewusst hat, dass man die jetzt erneuern muss, austauschen muss. Ja? Und nicht mehr zukunftsfa-
hig sind, dann schreibt man sie ab. Das ist-, muss man auch berlicksichtigen, sind natrlich auch
buchhalterische MaRnahmen, die man setzt. Ja? Die man-, das heif3t jetzt nicht, dass man setzen
muss, sondern man macht es sozusagen auch als-, vorausschauend, wenn man ja sehr konservativ
ist, auch in der Bewertung und Veranlagung sind wir sehr, sehr konservativ. Ja? Als Versicherung
generell und wir-, nochmal konservativer als vielleicht andere. Ja? Aber bei dem Thema Digitali-
sierung geht es jetzt ja nicht nur um die Automatisierung von Prozessen intern. Ja? Auch. Sondern
auch sehr stark, dass wir versuchen Serviceleistungen digital fur den Kunden spirbar anzubringen.
Diese Systeme, das ist ja intern. Ja? Das ist, dass wir sozusagen schneller im Ablauf sind, und das
spurt der Kunden jetzt vielleicht nicht unmittelbar. Aber da geht es auch darum, dass er etwas auch
direkt spurt oder ihm vielleicht Apps anbieten, dass er eben-, dass er zum Beispiel-, auch wahrend
Corona-, ist eine App, die es schon gegeben hat, eine Gesundheitsapp, ist erweitert worden, dass
man die-, alle Rechnungen einfach fotografiert oder einscannt und dann werden sie direkt an den
Arzt Ubermittelt. Ja? Das heif3t, da brauchst du nichts mehr mitnehmen und vorlegen oder so. Ja?

Also solche Sachen, also Leistungen anzubieten, die flr den Kunden eine Erleichterung sind.

I: Und also in dieser Hinsicht jetzt mit diesen Erleichterungen fiir den Kunden ist man in aktueller

Zeit gut aufgestellt? Also ist man wettbewerbs-?

B: Nein, da ist noch viel zu tun. Das ist wie gesagt-, das ist ja ein Prozess, den haben wir schon
vor einigen Jahren begonnen, haben sehr viel gemacht, aber das ist ein-, das geht ja weiter. Das
geht ja auch in die Richtung-, also das ich ein Kundenbeispiel genannt habe. Aber das geht zum
Beispiel hin, dass wir gesagt haben, wir bieten jetzt eine komplette digitale VVersicherung an. Das
heilt, wir wollen nattrlich auch dort sein, wo die Kunden sind, auf diesen Onlineplattformen star-
ker vertreten sein. Ja? Das heif3t, wenn der Kunde irgendein Produkt kauft, dass automatisch eine
Versicherung dazu gleich abschlie3t. Ja? Oder dass er im-, zum Beispiel alles einfachst abschlie-
Ren kann, also online. Es gibt eben ein Klientel, die wollen keinen Berater oder die erreiche ich
nicht mehr mit den klassischen Versicherungsberatern. Weil die sagen: ,,Der kommt mir nicht ins
Haus, sowas mag ich nicht®. Sondern das sind Leute, die wollen halt alles sehr schnell und online
und vor allem einfach unbirokratisch. Und da musst du wirklich auch in diese Richtung L6sungen
anbieten. Ein grofRes Thema ist nattrlich auch Einsatz kiinstlicher Intelligenz. Ja? Wir haben sehr
viele auch Gesellschaften, die arbeiten an der Verbesserung ihrer Angebote, dass sie dann sozusa-
gen auch Tarife anbieten in Echtzeit, die genau auf die Bedurfnisse des Kunden zugeschnitten
sind. Das heil3t, der wahlt genau aus, gibt die Parameter ein und dann wird automatisch auch ta-

gesaktuell eine Pramie dann berechnet, die alles berlcksichtigt. Auch das Marktumfeld, auch der
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Mitbewerb. Ja? Also das-, also das geht dann wirklich ganz stark in eine individualisierte und
personalisierte Pramie. Ja? Die kann ich dann auch nicht vergleichen mehr mit irgendwas oder

irgendjemand anderen. Ja?
I: Man macht schon viel in die Richtung, aber es ist noch viel zu tun in Zukunft.

B: Ja, also es gibt schon erste Beispiele, wo es eingesetzt wird, und dann gibt es natirlich noch
viele, wo man erst in der Entwicklung ist. Also da gibt es noch viel, viel in der Richtung zu tun.
Ja? Und das-, Digitalisierung ist ein ganz ein, ganz ein breites Feld. Ja? Und das spielt auch mit
zum Beispiel, dass du dabei bist. Also, wenn Sie schon gehért haben, Smart Home. Wir reden jetzt
nicht mehr von einem Smart Home, wir reden schon vom Smart Living, weil das viel breiter ge-
streut wird. Ja? Also wir sind gerade dabei eine Kooperation mit einem Start Up einzugehen und
beteiligen uns dort. Die bieten Baulésungen an, also von A bis Z alles aus einer Hand gefertigt,
Roboter, die die Systeme sehr ginstig leistbar,- Ja? Integrieren das, aber in diesem Wohnen ist-,
integriert eine komplette technische Ausstattung, wo du mit einer App alles steuerst. Ja? Also nicht
nur die Wohnung selber, dass du so Jalousien und Ding, sondern auch Lebensmittel bestellt werden
uber die App und geliefert werden, auch Versicherungsschutz natirlich inkludiert ist. Ja? Die gan-
zen Zahlungen, Miete, et cetera alles Uiber dieses Appsystem abgewickelt wird. Ja? Also das heif3t,
es geht in diese Richtung, dass wir sozusagen in Okosysteme, die halt-, sozusagen Okosystem ist
Wohnen, leistbares Wohnen im Mittelpunkt und du bist da dabei und bietest auch deine Lésungen
an und wir sind auch der, der das auch mitfinanziert. Ja? Und sozusagen in diesen Zukunftsfeldern
natlrlich auch dabei sein missen, sonst ja, macht es wer anderes, beziehungsweise hast du halt

Schwierigkeiten als Versicherung, dass du tiberhaupt dabei bist.

I: Also wichtig ist quasi auch, dass man halt immer mithalt, dass man auch wettbewerbsféhig

bleibt, quasi?

B: Ja, das ist auch-, wir sind an sehr vielen Start Ups beteiligt. Wir machen viele Start Ups. Zum
Beispiel diese Woche war auch ein groBer Bericht auch in O1 tber die Autoabos, die jetzt so stark
kommen und im Trend sind. Ja? Weil vor allen die jungen Leute wollen kein Auto mehr besitzen,
sondern sie wollen sozusagen fiir die Zeit, wo sie es nutzen: ,,Okay, da habe ich eines und zahlen,
aber will mich auch nicht da rumschlagen mit Reparaturen und dieses ganze hin und her und Wert-
verlust und so*. Das heif3t, es gibt diese Autoabos. Ich zahle monatlich einen fixen Betrag und
dafur kann ich das Auto nutzen und fahren und dann stelle ich es wieder zurlick nach einem Jahr
oder irgendso, wenn ich es nicht mehr brauch. Ja? Aber ich muss mich um nichts mehr kimmern.

Da ist die Versicherung drin, das ist alles drin. Ja, ich muss nur noch tanken.
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I: Ja, ich personlich habe auch Car to go und kein eigenes Auto. Weil ich mir denke, in Wien zahlt
es sich nicht aus und so habe ich eins, wenn ich eins brauche. (lachen)

B: Aber das ist eben auch gedacht, fur die jungen Leute, zum Beispiel eben auch fur die-, das
Klientel wie zum Beispiel Expats, die eine Zeit lang dort sind und dann méchte ich nattrlich mobil
sein, aber ich werde da jetzt nicht langer als eineinhalb Jahre arbeiten oder studieren und dann
wieder-. Und daher brauche ich jetzt kein Auto kaufen, und dann musste ich es wieder wo zuruck-
bringen und ich brauche es ja nicht zehn Jahre-. Also das ist jetzt auch-, auch diese Sharing Eco-
nomy. Das wird immer starker. Ja? Und da haben wir uns halt beteiligt, an diesem Start Up. Ja?
Also wir unterstiitzen das und natiirlich bietet zum Beispiel in Osterreich, die Wiener Stadtische
bietet die Versicherungslosung dafir an. Ja? Also das sind so diese Situationen, wo wir halt auch
diese Plattformen oder auch Okosysteme, wie wir sie teilweise nennen. Auto ist ein Okosystem,

was fur uns wichtig ist, wo wir halt dabei sind und das unterstiitzen.

I: Eine Frage noch kurz zum vorherigen Thema. Weil wir noch driiber reden, dass alles auf aktu-
ellem Stand auch sein muss. Bei den internen IT-Systemen ist man jetzt auch quasi wieder auf

aktuellen Stand oder gibt es da irgendwelche EinbulRen oder wie schaut es da aus?

B: Nein. Da gibt es natirlich-, also IT-Systeme sind sowieso eher kurzlebig. Das-. Und da wurde
naturlich auch sehr viel investiert. Ja? Naturlich, also in-, wir haben auch IT Backup Bereich, wir
haben IT-Systeme, die flr mehrere Lander natirlich genutzt werden. Ja? Aber so geclustert. Ja?
Also es gibt jetzt kein IT-System, das fur alle Lander gultig und fir alle Gesellschaften eingesetzt

werden kann. Das ist eine Illusion. Ja?

I: Und sonst wiirden Sie sagen, dass die Vienna Insurance Group beziiglich der Digitalisierung im
Moment gut aufgestellt ist? Also im Vergleich zu anderen?

B: Wir sind-, also wir sind im Vergleich zu anderen-.
I: Oder sagen wir wettbewerbsféhig ist?

B: Ja, wir sind gut aufgestellt, weil es hier wirklich wahnsinnig viele Manahmen gibt, wir haben
allein tiber-, also wir haben so rund 200 Digitalisierungsprojekte in der Gruppe laufen. Ja? Immer
s0. Das ist so ein permanenter Prozess. Da gibt es welche, die werden abgeschlossen, neue kom-
men dazu. Also das ist-, sind-, ist ein sehr umfangreiches Feld. Ja? Dieses Digitalisierungsthema
und da passiert wahnsinnig viel und das wei3 man aber auch, dass man ja da fit sein muss und sich
da diesen Trends-, man kann sich weder entschliel3en-, beziehungsweise ist immer die Frage, bin
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ich immer hinten nach oder bin ich vielleicht einmal Vorreiter? Bei gewissen Dingen sind wir jetzt
sehr innovativ, bei gewissen Dingen erfiillen wir das, was andere auch schon haben. Ja? Aber wir
sind insgesamt gut dabei und das wirde ich deshalb so einschatzen, weil wir von den Medien oder
von Experten hier sozusagen bei dem Thema sehr oft gefragt werden. Ja? Oder teilweise auch
Auszeichnungen bekommen als innovativste Versicherungsgruppe Osterreichs, hintereinander
zwei Mal. Ja? Also das sind so Indikatoren. Oder wenn ich wei3, wenn eine Zeitung Uber das
Thema Digitalisierung schreibt, dann rufen sie uns an und denken an uns, weil wir mussen dabei
sein, wenn es um das Thema geht, um Versicherung und Digitalisierung geht. Und das ist fir mich
schon ein schones Zeichen. Das war vor einigen Jahren noch nicht so. Ja? Muss ich auch klar
sagen. Da waren alle anderen schon voran und da haben wir jetzt sicher sehr, sehr stark aufgeholt.

I: Gut, die nachste Frage haben wir ein bisschen schon angeschnitten, aber vielleicht trotzdem

noch einmal. Wie sehen sonst noch die Plane zukinftig aus in Bezug auf die Digitalisierung?

B: Also wie gesagt, ganz stark geht es in die Richtung, wir wollen dabei sein bei Plattformen,
Okosystemen. Ja? Wo halt die Kunden sich aufhalten, wo die Kunden auch sozusagen gedanklich
sich vielleicht dann auch mit Absicherung beschéftigen. Ja? Dann ganz stark ist das wir natirlich-
, der Vertrieb wird kinftig nicht mehr nur aus der reinen Beratung-, das haben wir jetzt stark
gemerkt in der Pandemie, sondern Hybrid sein. Das heif3t, der gleiche Kunde wird einmal sagen:
,,Okay, ich mdochte jetzt ganz personlich meinen Berater sprechen, weil das ist jetzt ein-, oder ich
habe da sehr viele Fragen und das ist ein wichtiges Thema fir mich. Da will ich schon ihn person-
lich haben®, und dann gibt es wieder Sachen, wo er sagt: ,,Das erledige ich online®. Ja? Oder: ,,Das

mache ich schnell in einem Chat.*

I: Ja, das ist von Person zu Person wahrscheinlich unterschiedlich dann. Jede Generation viel-

leicht-?

B: Ja. Es gibt Kunden, die-. Ich meing, ich selbst-, ich bin die sogenannte Babyboomer Generation-
, also ich bin nicht mehr jiingste. Ja? Aber auch ich nutze verschiedene Wege fiir das gleiche
Unternehmen, wo ich Produkte habe oder Services habe. Ja? Also sei es jetzt Bank oder auch
Versicherungen. Ja? Auch ich mache meine Schadensmeldungen ausschlieBlich online. Das ist
mir viel lieber als ich muss da mit jemanden reden oder sonst was. Ja? Aber wenn ich sage, ich
brauche Auskunft zu einem Produkt, dann rede ich mit jemanden, mit einem Kollegen genau, weil
dann mdochte ich das genau erklart haben. Ja? Also ist auch unterschiedlich. Oder Bank, Bankge-
schafte. Bei gewissen Sachen da rufe ich meine Beraterin an und sage, ich méchte einen personli-

chen Termin. Ja? Oder wenn sie mir schickt, ,,da gibt es wieder einen neuen Fond* oder so und
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dann lese ich mir das durch und dann kenne ich mich nicht so genau aus, dann sage ich, ich mochte
das genau besprechen. Ja? Oder ich will einmal schauen, jetzt habe ich ein paar Sachen, ist das
noch gescheit, sollte ich da nicht etwas andern, was ist hier jetzt ihre Meinung dazu? Weil sie ist
die Expertin eigentlich. Ja? Aber das meiste mache ich natirlich online. Ja? Also da mdchte ich ja
niemanden sehen und horen. Ja? Und eben, das mache ich zu der Zeit, wo ich will. Ja? Und ich
habe das schon um zwei in der Friih auch schon erledigt. Ja? Also wann ich dann halt Zeit habe.

I: (Lachen) Ja, man braucht quasi beides. Man braucht-.

B: Du brauchst beides. Das ist auch ganz klar. Wir haben auch eine Multikanalstrategie sowieso,
das heif3t wir haben alle Vertrage. Das heif3t, der Kunde hat alle Mdglichkeiten, wie er will kann
er uns erreichen. Also Kunde, sag uns, wie du es haben willst und du kriegst es. Ja? (I: Lachen)
Also das ist auch ein Weg. Ja? Dann-, es gibt-. Also wir kénnten jetzt lange reden, zu viel, aber in

Richtung zu schauen-.
I: Also es gibt viele Plane quasi flr die Zukunft konnte man so zusammenfassen.

B: Ja, zum Beispiel autonomes Fahren ist auch so ein Thema. Viele sprechen dartiber, wann wird
das autonome Fahren kommen. Ich glaube nicht, dass das so schnell kommt. Ja? Das ist eher
Wunschdenken. Ja? Aber wenn du dann bedenkst, du rufst dann dein Auto, steigst ein und zahlst
fur die Kilometer, die du halt da drinnen sitzt, kannst da drinnen machen, was du willst. Du musst-
, du f&hrst ja nicht mehr. Das heif3t, da gibt es schon die Modelle in Silikon Valley, dass sie sagen,
okay, du rufst dir dann dein Auto mit Nutzen nach Bedarf. Das heil3t, du bestellst dir den Friseur
im Auto. Das heilt du steigst ein und wahrend du fahrst, schneidet der dir die Haare. Ist halt bldd,
wenn man eine Notbremsung macht und die Schere ist dann vielleicht im Kopf, dann brauchst du
nochmal eine Sicherheit. (I: Lachen) Es konnte sein, dass du sagst, dass du eine dreiviertel Stunde
unterwegs bist und dass du sagst, das nutze ich fir meine Fitnessiibungen und bestellst dir einen
Wagen, der schon so ausgestattet ist oder du sagst, du musst arbeiten. Dann kriegst du ein Auto,
wo schon ein Anschluss ist, Schreibtisch drin, dass du deinen Laptop ansteckst und arbeitest wéh-

renddessen.
I: Ja, so etwas hatte ich mir eher vorgestellt als Friseur, halt Laptop oder Buch oder so.

B: Ja, aber es gibt verschiedenste Ideen, was es da fiir Angebote dann geben wird. Ja? Und da ist

es so, du schlielt keine Versicherung mehr ab, weil das Auto gehért ja nicht dir, sondern-, das
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heift, du bist dann nicht mehr als Versicherung sichtbar bei Kunden. Der kennt dich ja nicht mehr.

Nattrlich muss es eine Versicherung auch geben, aber das sieht der Kunde nicht. Ja?
I: Die ist dann mit dem Unternehmen quasi.

B: Das heil3t, wie schaffst du es, dass du beim Kunden noch als Marke prasent bist, weil das ist
ithm dann wurscht, wie du heift. Er sieht ja von dir nichts. Ja? Ganz stark bei uns ist der Ausbau
Assistance-Leistungen. Ja? Das heil3t zum Beispiel Kfz-Versicherung ist ein schones Beispiel. Ja?
Da haben wir jetzt sehr viele Gesellschaften, die wir gegriindet haben, die diese Leistungen anbie-
ten. In Osterreich nicht, aber in anderen Landern haben wir das. Also das heilt, du hast eine Panne
im Auto, zum Beispiel in Nirvana steckst fest. Ja? Dann rufst du an die Servicenummer. Der sagt,
okay, du-, gibt dir einen Link. Da druckst du drauf und dann siehst du, wo das-, der Abschlepp-
wagen ist, kriegst Informationen welches Auto kommt mit welchem Nummernschild, wie der
Name des Fahrers heil3t und so ahnlich wie bei Uber kann man genau sehen wie lange ist der noch
von mir entfernt. Der weif3 genau, wo man ist mit dem Auto durch GPS-System, durch Tracking,
kommt hin, schleppt dich ab, brauchst dich um nichts kiimmern. Also ein wirklicher Service fur
den Kunden. Ja? Denn nehmen sie liebend gerne an. Und du hast die Sicherheit, du weif3t genau,
es kommt kein Fremder, es kommt niemand anderer und du weil3t genau, wann er kommt. Du
stehst nicht und denkst dir, wann kommt es. Sondern du weif3t, der kommt jetzt in 30 Minuten oder
in 15 Minuten. Ja? Das ist auch schon psychologisch anderes, wenn man sich darauf einstellen
kann. Ja? Also das sind zum Beispiel Leistungen, die wir total forcieren, wo wir ein eigenes Sys-
tem entwickelt haben, ein Softwaresystem, das wir einsetzen, gemeinsam auch mit einem Start
Up. Ja? Und da sind wir eigentlich teilweise in den Markten sind wir da absoluter Marktfuhrer
damit, auch mit diesen Leistungen. Die bieten wir auch anderen an, also auch anderen Versiche-
rungen. Ja? Also die heil3t-, Marke heif3t bei uns Global Assistance. Ja? Aber das muss nicht nur
unsere eigene Gesellschaft belangen, sondern das bieten wir auch anderen an. Also auch extern
mit-. Weil das eben so toll ist, dass viele sagen: ,,Das wollen wir bitte auch gerne nutzen fiir unsere
Kunden®. Ja? Also das ist so ein Bereich. Assistance-Leistungen kannst du weit ausdehnen, gibt
es auch, wenn du sagst: Wenn ich krank bin, wer kiimmert sich um meinen Hund oder das Kind
muss in den Kindergarten“-, und dann gibt’s keinen Betreuer oder jemanden, der den Hund aus-
flhrt. Ja? Und das ist in der Versicherungspolice gedeckt mit der Pramie. Oder ich muss halt auf-
grund eines Wasserschadens und es ist nass, ich kann nicht wohnen, die muss 14 Tage trockenge-
legt werden. Ja? Dann kann ich derweil in ein Hotel ziehen. Wird mir bezahlt von der Versiche-
rung. Ja? Also das sind alles so Zusatzleistungen. Das kann man dann auch ausdehnen. In Zukunft

sehe ich zum Beispiel ich schlieRe eine Lebensversicherung ab und die inkludiert, wenn ich Pflege
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brauche, kimmert sich die Versicherung um einen Pflegeplatz in einem Pflegeheim. Das sind alles
Sachen. Das wird ein ganz ein grofies Thema werden, weil durch das, dass die Leute immer &lter
werden, wird es einen totalen Mangel an Pflegepersonal und auch Pflegeplatzen geben. Die wer-
den auch teuer sein. Ja? Also solche Zusatzleistungen mit anbieten. Die Versicherung kiimmert
sich drum, ja? Also das sind alles so Sachen, wo ich sage, ich bin nicht nur bei einem Schaden da,
sondern ich-, sozusagen ich biete dir auch einen Nutzen unabhéngig von der eigentlichen Risiko-

absicherung.

I: Und wo die Nachfrage wahrscheinlich in Zukunft da steigen wird, schon alleine wegen den

Pflegeleistungen, nehme ich mal an?

B: Ja, ich glaube sozusagen-, wie gesagt, das haben wir glaube ich noch nicht, diese Dinge, aber

das sind so Sachen, wo ich sage, das kann ich mir durchaus vorstellen, dass das kommt.

I: Na gut, dann kommen wir langsam eh zum Ende. Eine abschlieRende Frage hétte ich noch. Also

was sind generell die n&chsten Plane von der Vienna Insurance Group in Osteuropa?

B: Wir sind schon Marktfiihrer. Wir wollen das ausbauen und halten, dieses Ziel. Und wir haben
Ziel, bis 2025 wollen wir in den CEE Markten mindestens unter den Top drei sein. Also das ist

ein strategisches Ziel.
I: Jetzt ist nur Top funf, stimmt das? WeiB ich jetzt gerade nicht auswendig.

B: Nein, jetzt-, jetzt sind wir in-, ich meine, jetzt haben wir-, also wir sind in einigen Landern
Marktfuhrer, in sehr vielen Nummer zwei oder Nummer drei. Und wie gesagt, es gibt gar nicht
mehr so viele-, wir haben eine Grafik wo steht, wo wir Marktfihrer sind, dann unter den Top funf,
unter den Top Ten oder drlber. Ja? Und jetzt ist es neu, wir haben jetzt neu definiert 20 CEE-
Mérkte und innerhalb dieser 20 CEE-Markte wollen wir mindestens die Nummer drei sein. Aus-
genommen Slowenien. Slowenien ist leider Gottes ein sehr kleiner Markt und da schaffen wir es
leider nicht. Ja? Der Markt ist auch ziemlich gesattigt. Wir wollten dort kaufen, sind zwei Mal
nicht zum Zuge gekommen, haben andere bessere Angebote gelegt. Also Slowenien hatte uns sehr
interessiert, deswegen sind wir dort nur mit einer Niederlassung der Stadtischen vertreten. Also
ein sehr kleines Geschaft. Ja? Das schaffen wir leider nicht. Das ist nicht realistisch-, da missen
wir alle anderen irgendwie aufkaufen. Wir wissen ganz genau, dass es jetzt keine Tendenzen gibt,

weil warum sollten die weg. Das ist fur die ein guter, profitabler Markt. Also ja, deswegen haben
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wir das ausgenommen. Aber in den anderen Landern, das ist Kroatien, Serbien, Bosnien, Mon-

tenegro, Moldau, Polen, Ungarn.

I: Und da ist es realistisch quasi? Das war dann bis 2025-, nein, wann-, bis wann soll das erreicht

werden?

B: Bis 2025. Ja. In Ungarn waére es sehr realistisch. In Ungarn waren wir dann Marktfuhrer, wenn
wir diesen Aegon Deal durchkriegen. Also das-, dann wéren wir schon Marktfuhrer dort. Da ist

das Ziel dann erreicht.
I: Aber das ergibt dann quasi die Zukunft fiir sich, wie sich das entwickelt.

B: Wie gesagt, wir haben auch monetére Ziele. Ein gewisses Pramienvolumen, ich glaube 12,3
Milliarden. Weil3 ich jetzt nicht genau. Also monetére Ziele haben wir natlrlich. Ja? Aber dann
gibt es halt naturlich diese strategischen Ziele, auch hinsichtlich ESG. Nachhaltigkeit ist natdrlich
ein sehr, sehr groRer Schwerpunkt. Ja? Wo wir MalRnahmen setzen wollen. Und eben insgesamt
haben wir sieben Trends analysiert. Ja? Und auf diese Trends, die ich eh jetzt sehr viele davon
auch genannt habe mit diesen Plattformen, Okonomie, et cetera, da wollen wir hier natiirlich MaB-
nahmen und Initiativen ins Leben rufen, sozusagen um dem-, diesen Trends entsprechend auch

Leistungen und Angebote gegenuber-.
I: Auch fur ganz Osteuropa?

B: Ja, fiir ganz Osteuropa. Wir haben die Markte-, also in Osteuropa selbst haben wir geclustert,
die 20 Markte auch geclustert. Da gibt es Top fiinf Markte. Ja? Das ist Osterreich, Tschechien,
Polen, Slowakei und Ungarn. Ja? Wo wir sehr hohes Wachstumspotential sehen. Ja? Trotzdem-,
da sind wir schon sehr stark, aber trotzdem noch-. Und halt unsere Topmarkte sind auch Punkto
Ertrag. Ja? Und dann gibt es halt Méarkte, wo wir hohes Potential sehen, aber die 6konomischen
Voraussetzungen noch nicht so hoch sind. Das heif3t Wachstum ja, aber in einem geringeren Aus-
mal3. Dann gibt es wieder welche, wo die Profitabilitat in den VVordergrund gestellt wird. Das heil3t,
da missen wir-, da werden mehr MaRnahmen gesetzt, dass man hier noch effizienter und profitab-
ler wird. Ja? Insgesamt gibt es MaRnahmen um die Profitabilitat-, und die Kosten zu senken. Ja?
Also das ist jetzt ein Riesenprogramm. Also da konnte ich jetzt noch eine Stunde Uber das Pro-

gramm reden. Es ist zu viel. (lachen)

I: Na gut, dann wéren wir soweit am Ende angelangt. Gibt es noch irgendwas, was Sie noch er-
ganzen wollen zu dem Ganzen?
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B: Ja, nein, auRer dass es ein schones Erfolgsbeispiel ist, wenn man sich das so anschaut. Ja? Kann

man nur sagen, gut, dass der Schritt gewagt worden ist. Ja?

I: Ja. Dann wére ich soweit am Ende. Also ich werde das Interview flir meine Masterarbeit eben
transkribieren und meinem anderen Text soweit gegeniiberstellen und ich bedanke mich wirklich,
wirklich sehr fir lhre Hilfe. Ich fand das Gespréach sehr nett mit Ihnen und Sie sind wirklich eine

grof3e Unterstutzung fir meine Masterarbeit. Also Sie haben mir sehr geholfen.

B: Gerne. Bitte. Dann noch gutes Gelingen.

I: Danke sehr.
Interview mit Dr. Wolfgang Kindl
Datum 14.9.2021
Ort MS Teams
Einwilligungserklarung | Mindlich gegeben (Transkription)

I: Danke fiir die Einwilligung zur Aufzeichnung. Gut, dann wirde ich Sie noch kurz am Anfang
bitten um die Einwilligung noch, dass ich IThren Namen und das Interview dann in der Arbeit ver-

wenden und transkribieren darf.
B: Ja, ja, ja, ja. Ganz klar.

I: Passt. Danke sehr. So, zum Einstieg mdchte ich gerne von Ihnen wissen, ob Sie die Expansion

der UNIQA als erfolgreich ansehen und wenn ja, was fiir Griinde das sind?

B: Naja, also ich wiirde es als erfolgreich ansehen. Und nicht nur, weil ich gebiased bin. Sondern,
weil es uns glaube ich wirklich gelungen ist, seit der Griindung der UNIQA International, die zum
damaligen Zeitpunkt aber eigentlich nur ein Bereich im Konzern war, also gar nicht eine eigen-
standige juristische Person-. Das war 1997. Ich glaube, dass es uns gelungen ist, seit 1997 nicht
nur eine internationale Strategie zu formulieren, dann umzusetzen, sondern auch sukzessive wei-
terzuentwickeln. Und mittlerweile ist der internationale Arm unserer Gruppe nicht nur ein wichti-

ger sozusagen Revenue Bringer, also Top-Line-bezogen, sondern auch was die Profitabilitat be-

139



trifft. Und insbesondere, was die Innovationskraft betrifft. Also ich glaube, Sie kbnnen an gewis-
sen Kennziffern das sehr, sehr gut ablesen. Ich gebe Ihnen da nur ein paar mit. Also wir haben ja
mittlerweile 75 Prozent der gesamten Kunden im UNIQA-Konzern sind mittlerweile in Zentral-
und Stidosteuropa. Also 75 Prozent all unserer Kunden sind dort. Das heif3t, wir haben Gber 50
Millionen Kunden. Und 75 Prozent sind im internationalen Bereich. Wenn Sie da jetzt noch die
Kunden von Pensionskassen dazurechnen, die wir ja jetzt auch erworben haben mit dem AXA-
Deal, dann kénnen Sie nochmal ein bis zwei Millionen dazuzéhlen. Also ich glaube 75 Prozent
der Kundenbasis sind ein, glaube ich, sehr gutes Zeugnis hinsichtlich einer Expansionsstrategie.
Der zweite Punkt ist, wir haben mittlerweile fast 40 Prozent des Pramienvolumens. Oder rund 40
Prozent sage ich mal so Daumen mal Pi. Wir sind, was die Profitabilitat im Kerngeschéft betrifft,
wenn Sie sich die Ziffern vom Halbjahr ansehen und wenn Sie auf das versicherungstechnische
Nettoergebnis gehen, ist publiziert im Internet, sind wir mittlerweile der profitabelste Arm. Sogar
im Konzern. Jetzt in einer Momentaufnahme. Also uns ist es wirklich gelungen dieses Buch, das
am Anfang noch nicht profitabel war, im Rahmen von UNIQA 2.0. — das war unser Strategiepro-
gramm zwischen 2010 und 2020 — wirklich zu drehen und profitabel zu gestalten. Und jetzt geht
es einfach darum im Rahmen von UNIQUA 3.0. sozusagen die néchste Stufe zu erklimmen und
die Zukunft zu bauen; die Transformation unserer ganzen Versicherungsbranche aktiv mitzuge-
stalten und hier, auch, wenn Sie wollen, Frontrunner zu sein. Also insgesamt. Sowohl was das
Wachstum betrifft als auch was die Profitabilitat betrifft, als auch Innovationskraft, glaube ich,
kann man da tberall einen Haken dahinter machen. Und das war wirklich eine Transformation. Ja,
einer traditionell-Osterreichischen Gruppe mit tber 200 Jahren Historie hier am Standort hin zu
einem internationalen Unternehmen, das Headquarter jetzt in Wien ist. Ja, wirde ich sagen. Also
ich glaube es wird wenige Leute geben, auch die, die es zu Beginn kritisch bedugt haben, die nicht
zum selben Schluss kdmen. Dass das unbedingt ein notwendiger Schritt war und ohne dem man

sich heute die Gruppe gar nicht vorstellen kdnnte.

I: Genau, zu dem kommen wir eh noch ein bisschen spéater. Was denken Sie, was die Griinde sind,

dass man so erfolgreich geworden ist?

B: Die Grunde liegen im Team, das diesen Erfolg moglich gemacht hat. Also ich glaube-, nattir-
lich, das eine sind Rahmenbedingungen, das andere sind Opportunitaten, Chancen, die sich einem
bieten. Das andere: Sie mussen die richtigen Leute haben. Und wir haben ein internationales Kern-
team, das eigentlich viele, viele Jahre an diesem Projekt arbeitet. Ich war einer von drei Grundern
damals 1997 der UNIQA International. Der eine Kollege von mir, der ist noch immer bei uns. Der

damals mit mir einer von diesen Dreien war. Wir haben mittlerweile die zweite, dritte Generation
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an wirklich engagierten und tollen Mitarbeitern. Und ich wirde sagen, der grélte Erfolgsfaktor
waren die Leute, die hier an diesem Projekt mitgearbeitet haben. Weil es war nicht immer einfach.
Das, was sich hier tiefer niederschlagt, ist auch eine kulturelle Transformation in einem Konzern,

wie dem unsrigen. Also, wenn Sie mich fragen: Ganz klar die Leute.
I: Ja, also es hangt immer an den Leuten, an den Menschen, die mitarbeiten.

B: Ja, weil ich sage einmal die Rahmenbedingungen-. Wir hatten alle sehr, sehr viele Hoffnungen
mit diesem Wirtschaftsrahmen verknupft. Da muss uns nur bewusst sein, wenn Sie es jetzt seit
2000 nehmen. Begonnen mit Lehman 2008, die europdische Schuldenkrise. Die Jahre danach, po-
litische Krisen, Ukraine. Also da sind Sie auch gefordert Entscheidungen zu treffen, die Ihnen
nicht an irgendeiner Uni gelehrt werden. Wenn sich es sozusagen kriegerische Auseinanderset-
zungen in einem Land abspielen, in denen Sie prasent sind. Wo Sie auch Leute haben, flr die Sie
Verantwortung haben et cetera. Also da waren schon sehr viele, ich wiirde auch sagen Headwinds,
die wir auch hatten in dieser Phase. Und da braucht es eben ein exzellentes Team, weil nichts ist
schwieriger, wie wenn gewisse Erwartungen sich nicht so manifestieren. Und ich spreche jetzt von
den Erwartungen an Wachstumstangenten et cetera. Wir hatten nach der européischen Schulden-
krise eine Zeit, wo die Versicherungsmaérkte in Osteuropa sich sogar seitwérts entwickelt haben.
Die vorher teilweise in zweistelligen Wachstumsraten performed haben. Also ich sage mal, das
ist-, wir haben die Opportunitat geschafft. Wir haben gute Leute gehabt. Ich glaube wichtig ist,
dass man den Glauben nicht verliert. Dass man Kontinuitat zeigt. Dass man reliable und pre-
dictable bleibt. Das ist das Wichtigste in jeder Situation. Versicherungen ist ein auf lange Sicht
angelegtes Geschaft. Sowohl intern als auch extern in unserer Beziehung zu den Kunden. Und da
glaube ich haben wir sehr, sehr gute Schritte gemacht.

I: Gut, passt. Danke. Dann gehen wir noch an den Anfang von der Expansion mal zuriick. Also
bevor die Expansion ja im groRen Ausmal} gestartet hat, haben sich zuerst mal die Austria VVaG
und die Collegialitat VVVaG zu einer AG zusammengeschlossen. Konnen Sie mir hierzu ein biss-
chen den Zusammenhang von der Umwandlung von den VVVVaGs zu einer AG mit der Expansion

erlautern?

B: Naja, ich sage mal so-, ich wiirde jetzt gar nicht so sehr auf diesen Zusammenschluss-. Ich
glaube der wichtigste Punkt war damals sozusagen die Griindung der UNIQA-Gruppe, die am
01.01.97 glaube ich von Statten gegangen ist mit der damaligen BARC. Was ja nichts anderes war,
wie eine Abkurzung von Bundesléander, Austria, Raiffeisen und Collegialitat. Das hat dann ge-

mindet 1999 in die Namensgebung eben UNIQA. Ich glaube schon, dass das eine Art Startschuss
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war. Die Austria-Collegialitat war traditionell auch in westeuropéischen Markten prasent. Also
sozusagen die Internationalisierung und die Strategie dort wurde schon sehr friih, seines Zeichens
vom Herrn Schimetschek vorangetrieben. Natirlich mit einem Fokus auf das Krankenversiche-
rungsgeschaft. Das war hier ganz klar eine Nischenstrategie, die verfolgt wurde. Und die in Lan-
dern wie Italien, aber auch in der Schweiz extrem erfolgreich war. Aber auch in Spanien waren
wir in einem Joint Venture mit der Catalana Occidente. Also ein top Teamplayer in Spanien, im
Komposit-Versicherungsmarkt. Wo man im Bereich der Krankenversicherung einen Joint Venture
gegrindet hat. Man hatte auch in Deutschland dort Beteiligungen et cetera. Also es war sehr auf
Westeuropa ausgerichtet und hier sehr stark im Bereich Personenversicherungen und im Speziel-
len Krankenversicherungen. Also das war sozusagen das Erbe, das wir damals ibernommen ha-
ben, wie wir die UNIQA International gegriindet haben. Und das war sicherlich auch in den An-
fangsjahren, wo wir dann in Richtung Osteuropa expandiert haben eine Art Backbone, weil das
italienische Buch war immer extrem profitabel. Auch die Schweiz war profitabel. Das heif3t, da
hatten wir sicherlich auch eine gewisse Starthilfe. Wenngleich sich der Konzern dann in seiner
Strategie auf Osteuropa festgelegt hat. Und das war auch dann die logische Konsequenz, dass wir
peu a peu in Westeuropa divestet haben. Um den Gesamtinternationalisierungsfokus und die Stra-

tegie auf Osteuropa zu legen.

I: Aber durch die Griindung der BARC, beziehungsweise halt dann der UNIQA war da schon die

Idee eben da, dass man nach Osteuropa geht, oder?

B: Ja, also es war dann die Idee 97 das eben wirklich strukturiert anzugehen. Das hatten auch die
Vorlaufer-, Gesellschaften wie die Bundeslander und alle hatten sozusagen schon die Nadel auf
der Landkarte, wirde ich einmal sagen. In der ehemaligen Tschechoslowakei, dann Tschechien,
Slowakei. Aber das war nicht im groRen Umfang. Das war sozusagen opportunitatsgetrieben. Aber
was man natdrlich sagen muss, das ist auch ganz klar und sehr ehrlich. Die UNIQA-Gruppe war
sicherlich nicht ein First Mover in Richtung Osteuropa. Also wir sind ja sicherlich nicht in einen
ersten Schritt mitgezogen mit einiger unserer Mitbewerber, die bei der Liberalisierung der Mérkte
hier vorangegangen sind. Aber ab 97 gab es dann die klar dezidierte Strategie auch unser Osteu-

ropa Exposure peu a peu aufzubauen.

I: Aber wiirden Sie sagen, da war auch die Notwendigkeit da, dass man dann eine AG hatte und
nicht mehr die VVaGs. Dass man da eben mit den anderen-?

B: (Dieser Part wird auf Wunsch von Dr. Wolfgang Kindl nicht transkribiert, da er ,,schwer Aus-

kunft geben [kann] iiber diese gesellschaftsrechtlichen Uberlegungen®)
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I: Also, da wissen Sie dann auch nicht genau-, weil das ware jetzt auch eher so eine rechtliche
Frage, ob eben die Expansion eben an sich dann Nachteile praktisch fiir das Gegenseitigkeitsprin-

zip der VVaGs dann mitbringt.

B: (Dieser Part wird auf Wunsch von Dr. Wolfgang Kindl nicht transkribiert, da er ,,schwer Aus-

kunft geben [kann] iiber diese gesellschaftsrechtlichen Uberlegungen®)

I: Aber bei den Vermdgensverwaltungsvereine, die sie eben gerade angesprochen haben, die sind

ja dann Privatstiftungen geworden, oder?

B: (Dieser Part wird auf Wunsch von Dr. Wolfgang Kindl nicht transkribiert, da er ,,schwer Aus-
kunft geben [kann] iiber diese gesellschaftsrechtlichen Uberlegungen®)

I: Na, gehen wir zurtick zu den Markten an sich. Weil die CEE-Region wird eben von Seiten der
UNIQA immer wieder als wirtschaftlicher Wachstumsmarkt beschrieben. Kénnen Sie mir da die

genauen Grunde erlautern, welche die Region so ertragreich machen?

B: Naja, ertragreich. Das ist ein Wachstumsmarkt, den wir ertragreich gestalten wollen. Also, dass
der nicht per Definition ertragreich war, das zeigen auch die Ziffern bis ins Jahr 2012/2013. Fak-
tum ist, dass Sie heutzutage dort eine Historie in der sozusagen freien Versicherungswirtschaft
haben, wo wir von Dekaden sprechen und nicht von Jahrhunderten, wie bei uns. Sie haben da 20,
25 Jahre sozusagen wirklich diese offenen freien Versicherungsmarkte. Sie haben einerseits, wenn
Sie es ans GDP-Wachstum koppeln, war das eine Region, die nach dem Fall des Eisernen Vor-
hangs natirlich ein enormes Aufholpotenzial gehabt hat und diese ganzen Konvergenzen irgend-
wie, die schon hundertmal besprochen wurden. Die natlrlich auch abfarben auf den Versiche-
rungsmarkt. Es war auch friher immer-, und ich glaube, dass ist noch immer zutreffend, auch so
eine Formel Daumen mal Pi, dass je unterentwickelter der Versicherungsmarkt ist, umso hoher ist
das Wachstum, sogar noch im Vergleich zum GDP-Wachstum in den jeweiligen Markten. Sie
sehen es an den KPIs Versicherungsvolumina in Prozent des GDPs. Aber auch Pramie pro Kopf
per Anno. Dass diese Region natiirlich im Vergleich zu Osterreich, wo sie sind bei 2000, 2100,
2200 Euro. Ich weil} es jetzt gar nicht. Da haben Sie sicherlich die neueste Zahl jetzt pro Kopf, pro
Jahr. Da sind wir jetzt in den Mature Markets; 400, 450 Euro pro Kopf pro Jahr-, durchschnittliche
Pramie pro Kopf pro Jahr-, also da haben Sie die komplette Pramie des Versicherungsmarktes
runtergebrochen auf die Einwohnerzahl. Und wenn ich von Mature Market spreche, da spreche
ich eigentlich von den Kernmérkten, wie wir sie definiert haben und wie es auch die VIG jetzt in

ihrer neuesten Strategie definiert. Also sicherlich Polen, Tschechien, Slowakei, Ungarn. Und selbst
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wenn Sie diese Relation hernehmen, sind die immer noch zwischen 20 und 25 Prozent vom Niveau
von Osterreich aktuell. Und wenn Sie jetzt noch alle anderen elf Markte nehmen, wir sind, auRer
den vier genannten Mature Markets, dann sind wir bei einer Pramie pro Kopf pro Jahr-, da sind

wir in einem Bereich von 120 bis 140, 150 im Schnitt, -
I: Also immer noch genug Bedarf.

B: Und da sehen Sie den enormen Aufholbedarf. Also da haben Sie einen Faktor zehn. Das ist-,
was hei3t zehn? Das sind wir bei weit mehr noch. Also das ist-, da ist ein enormer Aufholbedarf
gegeben. Jetzt ist immer oft die Frage, wie lange wird es dauern, bis diese Lander aufholen. Da
kann ich lThnen nur sagen: Als ich diesen Job begonnen habe, waren diese Markte, die wir heute
als Mature Markets in Osteuropa bezeichnen, damals auf einem Prdmien-pro-Kopf-Niveau wie
heute die sozusagen Non-Mature-Markets in CEE und SE. Also sprich Tschechoslowakei, Polen,
Ungarn waren heute-, sind heute auf einem Niveau, da haben sie sich hin entwickelt. Und zwar
von einem Niveau, wo die elf anderen Mérkte heute sind. Und die waren vor 15, 20 Jahren dort.
Also das ist eine Entwicklung, die ich selbst mitgemacht habe und wo ich Zeuge bin. Also ich
glaube sehr stark an diese Konvergenz und das ist ein ganz natirlicher Vorgang, der-, es wird in
diese Richtung gehen. Also alleine aus diesen Hebeln sehen Sie, was flr enormes Potenzial ist.
Und wenn ich Ihnen jetzt sage, dass wir 75 Prozent unserer Kunden in diesen Markten haben, dann
heilt das, wir haben 75 Prozent unserer Kunden in Mérkten, die nach wie vor Wachstumsmarkte
sind. Weil rein aus Konvergenziiberlegungen sich die einem 6sterreichischen Niveau mehr oder
weniger annahern werden. Das ist unbestritten. Wir kdnnen jetzt diskutieren, wie stark sie sich
annahern. Aber dass sie sich annahern, das ist ein Faktum. Also das ist das Thema. Und ich glaube,
dass diese Markte nicht nur aus einer Wachstumstangente, und mittlerweile auch-, wir haben das
Ganze auch profitabel gestaltet auch im Hinblick auf Innovation eine Vorreiterrolle einnehmen
konnen. Weil es ist auch Faktum, dass Markte, die eben Pre-Mature sind, sehr oft, wenn es zu
Entwicklungen in einer Branche kommt, dann gewisse Entwicklungsschritte Uberspringen. Und
da haben Sie auch den zusatzlichen Vorteil, dass diese Markte dann sehr oft keine Legacy mit-
schleppen, weil man eben gewisse Stadien Uberspringt. Gewisse Stakeholder-Strukturen — ich
spreche bewusst nicht von Shareholder, sondern von Stakeholder-Strukturen — nicht vorfindet.
Und einfach auch leichter auf neue Tendenzen und auf Innovationen reagieren kann. Also ich sehe
da ein enormes Potenzial. Und nochmal: Ein Konzern wie die UNIQA, wenn wir hier einen Heim-
markt haben von nun mehr neun Millionen Einwohnern und wir sprechen da aber von einem Markt
von 150 Millionen, exklusive Russland — mit Russland sind wir bei tber 300 Millionen plus —

dann ist es logisch, dass das fiir unseren Konzern eigentlich eminent wichtig ist.
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I: Also das Potenzial ist weiterhin da und wird quasi auch in Zukunft weiter da sein.

B: Naja also wenn wir das sehen, dass die entwickelten Markte noch immer auf einem Niveau von
einem Viertel oder einem Fiinftel von Osterreich sind und die anderen sind mit einem Faktor, ja
ich sage mal 15 bis 20, je nachdem in welchem Land Sie sich befinden, dann glaube ich, ist enor-
mes Aufholpotenzial gegeben. Und die Kunden haben wir aber schon. Also das muss man ja auch
sagen. Das ist ein (unverstandlich) einem bestehenden Kundenbestand. Und da kénnten Sie jetzt
Milchmadchenrechnungen anstellen. Wenn die elf Pre-Mature Markets auf das Mature-Market-
Niveau im internationalen Bereich kommen, sprich, von den 150 auf die 400, dann ist das glaube
ich schon eine recht imposante Ziffer, was Sie da alleine aus einer ganz simplen Multiplikation
mit den bestehenden Kunden in diesen Regionen ergibt. Also das lauft schon in die richtige Rich-

tung.

I: Ja die AXA, die hat ja erst vor Kurzem sich eben aus Osteuropa zurlickgezogen. Und woran

denken Sie, liegt das dann, dass die AXA den Osteuropamarkt als nicht mehr so profitabel ansieht?

B: AXA ist ein Weltmarkt-Player. AXA hat ein Prémienvolumen, das liegt global — das checken
Sie aber bitte quer — ich sage mal so Uber hundert Millionen Euro. Sprich-, ah iber eine Milliarde
Euro, Entschuldigung. Uber hundert Milliarden Euro. Hundert Milliarden Euro! Und 800 Tausend,
nein 800 Millionen-, jetzt bin ich komplett durcheinander-, 800 Millionen von uber hundert Mil-
liarden, das ist weniger als ein Prozent. Also wenn Sie das nehmen, dass die sich von Markten
getrennt haben, die weniger als ein Prozent ausmachen vom Gesamten. Ich weil} nicht schauen Sie

nach, ich glaube, die haben 104 Milliarden Pramie, glaube ich, weltweit.
I: Also einfach, weil der Fokus komplett anders ist, weil sie weltweit sind.

B: Genau. Die haben einen globalen Fokus. Die fokussieren beispielsweise auf Wachstumsmaérkte

in Stidostasien.
I: Asien sehen sie jetzt als Wachstumsmarkt.

B: Ganz andere Richtung. Und das war auch sozusagen der Zugang zu der ganzen Thematik-,
warum wir auch diese AXA-Thematik schon langer verfolgt haben. Weil wir ja auch gesehen ha-
ben, dass im Rahmen der globalen AXA-Strategie diese Mérkte in einen speziellen Basket zuge-
ordnet wurden, wo logisch war, dass das nicht der prioritdre Wachstumsmarkt ist. Jetzt aus deren
Sicht. Was aber komplett ein anderer Zugang ist, wie bei uns. Also wir haben nicht nur die geo-
grafische Nahe zu diesen Markten. Wir haben eine historische Verbundenheit zu diesen Mérkten.
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Und wie gesagt, wir agieren nicht in einem globalen Kontext, sondern wir sind ein regionaler,

européischer Player.
I: Und da bietet es sich viel mehr an quasi.

B: Da bietet sich das an. Und das war einfach sozusagen wir verbinden jetzt das Beste aus beiden
Welten. Weil wir haben extrem viele Managementkapazitaten auf AXA-Seite auch halten kdnnen
bei uns. Und ja in Markten wie in Polen beispielsweise sind zwei Drittel unseres Top-Manage-
ments aus der AXA. Auch jetzt nach der Fusion. Was aber auch das Krafteverhaltnis widerspiegelt.
In Polen waren wir komplett Subscale mit Rang elf. AXA mit Rang fiinf, Rang sechs. Also das
heif3t, was wir jetzt verbinden, ist wirklich einerseits auch nicht nur 800 Millionen Plus, die wir da
erworben haben und eine gewisse Profitabilitat, sondern wir verbinden jetzt auch das Knowhow
eines Global Players mit dem sehr spezialisierten Knowhow eines regionalen tatigen Players. Und
das funktioniert derzeit extrem gut. Also die ganze Strategic Rationale, die wir hinter diesem Deal
hatten, hat sich eins zu eins bewahrheitet. Wir haben den Deal innerhalb von acht Monaten
geclosed. Also zwischen Signing des Deals und Closing, wo wir alle behdrdlichen Genehmigun-
gen hatten aus Tschechien, der Slowakeli, aus Polen, aber auch von der européischen Union. Wir
haben innerhalb von vier, finf Monaten acht im Closing in Polen, den Legal Merger zwischen
UNIQA und AXA vollzogen. Uns ist dasselbe jetzt in Tschechien und der Slowakei gelungen bei
Ende August. Das heil3t, wir haben eigentlich innerhalb von eineinhalb Jahren den kompletten
Legal Merger vollzogen mit all den Genehmigungen, die da notwendig sind. Das funktioniert nur,
wenn Sie ein sehr gutes Team haben. Und auch ein gutes Team, namlich ein neues UNIQA Team
in den L&ndern, das aus AXA-Leuten und ehemaligen UNIQA-Leuten besteht. Also das funktio-
niert sehr, sehr gut. Also ich glaube, dass sich AXA dort zuriickgezogen hat, steht nicht im Wider-

spruch. Wenn das der Hintergrund lhrer Frage ist.
I: Genau, also es geht quasi einfach um den Fokus.

B: Sondern dass Sie-, Die Fantasien fiir Osteuropa-, das ist bei denen einfach ein Thema; fiir die
sind 800 Millionen in diesen drei Mérkten Subscale aus einer globalen Sicht. Und flir uns war das
natlrlich sicherlich ein Beschleuniger unserer kompletten Strategie. Das war nicht nur der grofte
Deal in der Geschichte der UNIQA, es war der grof3te Deal in der Geschichte der dsterreichischen

Versicherungswirtschaft.

I: Ja, also ist quasi nur zugutegekommen. Gut. Na dann kommen wir zur n&chsten Frage. Einige

der osteuropdischen Lander gelten ja als politisch instabil. Hat das irgendwelche Auswirkungen
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auf die Expansionsstrategien? Also ist es ein Hindernis bei Markteintritt zum Beispiel?

B: Schauen Sie ein Hindernis bei Markteintritt-. Die Markteintritte haben wir vollzogen bis zum
Jahr 2008. Also all die Markte, in denen wir jetzt présent sind, in den 15 Markten in Zentral- und
Stidosteuropa, diese Entscheidung ist gefallen bis zum Jahr 2008. Wobei-, das ist auch eine wich-
tige Information flr Sie und das unterstreicht ja nur, was ich zuvor gesagt habe-, dass wir nicht
First Mover waren. 10 dieser 15 Markte, also zwei Drittel davon, haben wir in einem Zeitraum
von knapp drei Jahren erschlossen, ndmlich zwischen 2005 und 2008. Also da sehen Sie schon,
dass dieser wirkliche Push bei uns im Konzern sehr stark in den Jahren 2005 bis 2008 erfolgt ist,
wo wir zusétzlich zu den Markten Tschechien, Slowakei, Polen, Ungarn und Kroatien noch zehn
weitere Mdrkte hinzugefiigt haben. Und um lhre Frage zu beantworten: Das Setup hatten wir seit
2008. Natdrlich gibt es Mérkte, die mehr oder weniger politische Stabilitat, mehr VVorhersehbar-
keit, bieten als andere. Aber ich sage mal, wir fokussieren uns auf unser Kerngeschéft. Wir sehen
uns auch hier als jemand, der mittel- und langfristig investiert. Nattrlich stehen bei uns auch immer
wieder strategische Checks an der Tagesordnung. Was auch dazu fuhrt, dass wir vor vier Jahren
bereits, die VIG hat jetzt auch nachgezogen, definiert haben, dass gewisse Méarkte Kernmarkte fur
uns sind. Namlich die, die ich zuvor genannt habe: Tschechien, Slowakei, Polen, Ungarn. Dass
andere Mérkte Spezialmarkte sind oder Markte, wo wir auch kiinftig unter Umsténden fokussierter
noch vorgehen. Aber insgesamt glaube ich, dass wir hier aus politischen Themen weitestgehend
immer raushalten. Auch ich mit Stellungnahmen. Das bitte ich Sie zu verzeihen. Ich gebe sicher-
lich keine Stellungnahmen zu politischen Themen in dem ein oder anderen Land. (I: Das ist eh gar
nicht notwendig.) Wir konzentrieren uns auf unser Geschaft und unsere Kunden. Wir sind Com-
pliant-, wir haben eine Corporate Governance, auf die wir wirklich strikt schauen. Das ist auch
etwas, was natirlich dazu fuhrt, dass in einigen dieser Méarkte im Wettbewerb andere Zugénge
finden. Was es dann nicht immer einfach macht-, aber auch hier wieder steht die Mittel- und Lang-

fristigkeit im Vordergrund.

I: Okay, also man will auf jeden Fall bleiben und das ist die Hauptsache. Also es ergeben sich
dann auch keine Nachteile wegen politisch instabilen Landern, wegen der Corporate Governance

zum Beispiel?

B: Ja schauen Sie, es ergeben sich schon manches Mal Nachteile, weil sich die Markte per se dann
auch nicht so entwickeln, wenn es zu Instabilitaten kommt. Aber ich kann Ihnen zum Beispiel nur
sagen beispielsweise die Ukraine, wo sich mit Ausnahme von der UNIQA und der VIG eigentlich

alle Internationalen zurtickgezogen haben, die Grof3en. Wir haben dort begonnen auf Marktdrang
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'11, '12, '13, wie wir eingestiegen sind, wir haben dann wahrend Lehman und der européischen
Schuldenkrise uns vorgearbeitet in die Top Funf. Und wir sind eigentlich seit den Vorkommnissen
am Maidan et cetera-, auch mit unserem Commitment zum Land, haben wir es geschafft auch auf
Platz Eins zu kommen in diesem Markt. Der noch immer fir uns sehr viele Moglichkeiten in der
Zukunft bietet. Ist der jetzt schon dort, wo wir alle geglaubt haben vor 14, 15 Jahren, das er ist?
Nein! Ich glaube aber, dass die Leute sehr wohl sehen, wenn ein Investor da ist, der es ernst meint
und der nicht nur hier opportunistisch sozusagen hier seine Jetons verteilt. Dass das auch sich
mittel- und langfristig sich niederschlégt in einer Loyalitat, sowohl von Kunden als auch von den
eigenen Mitarbeitern. Und ich sage immer, die Ukraine ist ein gutes Beispiel, wo wir auch in
Krisensituationen das eigentlich als Anlassfall genommen haben, noch enger zusammenzurticken

und unseren Weg konsequent fortzugehen. Ohne uns jetzt irgendwie politisch zu exponieren.

I: Okay, also immer schauen, was ist die langfristige Strategie. Quasi gekommen, um zu bleiben,

egal ob-.

B: Schauen Sie, und wenn es Adaptionen erfordert, dass wir halt einen gewissen Fokus auf die ein
oder andere Sparte legen, ist es auch klar. Also wir haben natirlich wie die Markte stagniert haben,
wie der Motoranteil in den Markten eigentlich wieder gestiegen ist, obwohl der Motoranteil sinken
sollte-, weil ein hoher Motoranteil ist auch immer ein Indikator fur einen Pre-Mature Versiche-
rungsmarkt, weil sich erst peu a peu dann Sachversicherungssparten dazugesellen, andere aul3er
Motor-, und dann auch Lebensversicherungen, dann zu guter Letzt auch Krankenversicherungen.
Wir haben gesehen, dass die Markte sehr stark Motor-lastig geblieben sind in dieser kritischen
Zeit der europaischen Schuldenkrise, wo die Mérkte seitwérts gegangen sind. Auch da haben wir
uns nicht beteiligt an irgendwelchen Preiswettbewerben. Wir ziehen uns dann auch aus gewissen
Sparten wettbewerbspolitisch insofern zuriick, dass wir weniger aggressiv auftreten. Dass wir da
bewusst auch manches Mal dann sozusagen Riickgange in der Top Line, im Umsatz, in Kauf neh-
men, um die Profitabilitat abzusichern. In 2.0. war das so. Wir setzen auf ein profitables Wachs-
tum. Wir schauen dann, dass wir auf bestimmte Geschaftsfelder fokussieren. Es gibt halt Markte,
wo wir den Motoranteil signifikant reduziert haben, in Bulgarien. Ruménien ist so ein Beispiel.
Anders als der Mitbewerb. Aber da sind wir konsequent unseren Weg gegangen. Und da wollten
wir uns auch weitestgehend immunisieren von Vorkommnissen, die auf einer gesellschafts- und

politischen Ebene im Land sich abspielen.

I: Weil sie es gerade ansprechen. Das wére genau meine néchste Frage ndmlich gewesen. Bulga-

rien und Rumanien. Weil da ist ja die UNIQA eben auch vertreten. Und die zwei L&nder gelten ja
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wirklich als zwei der korruptesten Mitgliedsstaaten. Gibt es da aufgrund dieser Tatsache irgend-

welche Schwierigkeiten? Oder wie geht man mit sowas um?

B: Also zu dem politischen Statement von Ihnen dufRere ich mich nicht. Meine Geschéftsfeldstra-
tegie in diesen Landern ist entsprechend den lokalen Verhaltnissen angepasst. In dem wir bei-
spielsweise uns aus dem Kfz-Haftpflichtgeschéft komplett zurlickgenommen haben in diesen Lan-
dern. Weil das einfach aus 6konomischer, aus wirtschaftlicher Sicht nicht entsprechend fiir uns die
Ergebnisse bringt. Und wenn Sie hier eine eher vorsichtige Strategie fahren, sind Sie auch nicht
so exposed. Weil das ist die Sparte, die sozusagen obligatorisch ist, wo Sie auch sehr stark Inter-
ventionen seitens des Regulators haben et cetera. Also das ist eben so ein Beispiel, wo wir versu-
chen uns zurickzunehmen. In Ruménien haben wir einen Marktanteil in der Kfz-Haftpflichtversi-
cherung mittlerweile von 0,6 Prozent. Und wir sind stolz darauf. Weil wir uns da entsprechend
zurlickgenommen haben. Wir haben dort genug Lehrgeld gezahlt. Genauso wie alle anderen. Ich
kann das jetzt offen eingestehen, dass das sehr viel Lehrgeld war. Die anderen, die dort noch immer
mit in diesem Spiel sind, werden Ihnen das anders formulieren. Aber ja das ist so. Wie gesagt, wir
halten uns aus politischen Diskussionen raus. Wir versuchen uns dahingehend weitestgehend zu
immunisieren, dass diese Bereiche, die in unserem Geschéft exponiert sind, auch fir politische
Interventionen et cetera und Regulative, dass wir uns da weitestgehend zurticknehmen. Und Haft-
pflicht ist so ein Beispiel.

I: Okay, also Sie sehen da definitiv Zukunft in den Landern. Und man will auf jeden Fall dortblei-

ben?

B: Ja, man muss seine Strategie auch adaptieren. Also jetzt nicht falsch verstehen, was ich zuerst
gesagt habe. Ich meine mittel- und langfristig, das heif3t nicht Augen zu und durch. Das heif3t einen
langfristigen strategischen Fokus haben, aber sehr wohl permanent diese Strategie auf den Prif-
stand stellen. Und sozusagen die Strategie ist ja ein tbergeordnetes Ziel, wie ich dann operativ
taktisch agiere sozusagen im Tagesgeschaft oder in den Jahresschritten dorthin zu meinem ultima-

tiven Ziel, das ist natirlich immer wieder auf dem Prifstand.

I: Gut, das war schon sehr ausfiihrlich beantwortet. Gehen wir wieder bisschen einen Schritt zu-
rick. Bei den ersten Schritten im Osteuropamarkt, gab es da Probleme bei den ersten Marktein-

tritten? Gab es irgendwelche Herausforderungen?

B: Schauen Sie, natirlich ist es eine Herausforderung, wenn Sie sozusagen fur eine Firma zum

ersten Mal neues Territorium betreten. Das ist im wahrsten Sinne des Wortes so. Was uns hier
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natlrlich extrem geholfen hat, ist unsere strategische Partnerschaft mit der Raiffeisenbank Inter-
national. Also die RBI und seines Zeichens auch der Herr Stepic, die waren ja Vorreiter in Osteu-
ropa. Also die waren ja wirklich ein First Mover. Und die haben sich in Osteuropa schon ihre
Lorbeeren verdient gehabt, als wir uns erst damit begonnen haben zu beschéftigen. Und das war
naturlich fir uns schon immer auch ein sehr guter Einstieg, mdchte ich sagen, dass wir hier auch
Partner hatten, die bei uns in der Shareholder Structure sind, die vor Ort sich auskennen. Die ein
gewisses lokales Knowhow haben. Knowhow betreffend der Spezifika. Ansonsten ja, wir haben
jain den meisten Landern dann Akquisitionen getétigt. Natdrlich hilft Ihnen dann auch die Akqui-
sition, weil Sie durch die Akquisition sozusagen den Markteintritt vollziehen und natirlich dann
auch nicht nur, wie sage ich immer, einen Balance Sheet oder eine Klientel kaufen, sondern Sie
erwerben hier auch sozusagen das Humankapital, das dahintersteht. Und auch da haben wir immer
versucht, mit einem sehr partnerschaftlichen Approach mal zu lernen. Weil ich der festen Auffas-
sung bin-, sozusagen zu glauben von einem Headquarter aus, die Versicherungswelt in Osteuropa
zu bestimmen und denen zu erklaren, wie es l4uft-, da bin ich sehr vorsichtig. Ich glaube wir sind
alle gut beraten trotz 200 Jahre Historie einmal gut zuzuhéren. Und ich sage, das hat sich eigentlich
bestarkt meine Meinung. Und da geht es nicht nur um Landesspezifika, die man lernen muss,
sondern, ich glaube, dass wir in Osteuropa mittlerweile auch sehr viele gute junge Fachkrafte ha-
ben, die sehr viel Branchen-Knowhow mittlerweile haben und auch auf diese zwei Jahrzehnte
Historie, wie sich diese Mérkte entwickelt haben, extrem viel einbringen kénnen fur eine Gruppe,
wie fir uns. Also das zum Markteintritt. Ich glaube man soll sehr demdtig sein. Wir haben immer
versucht in einem sehr konsensualen und partnerschaftlichen Approach die Schritte zu setzen. Wir
haben auch die meisten Akquisitionen stakert getatigt. Das heil3t, wir sind nicht immer als Hundert-
Prozent-Eigentlimer irgendwo eingestiegen. Manches Mal sogar mit Minderheitsbeteiligungen,

aber schon in einem klar vorgefertigten Earn-Out-Szenario.
I: Also vorsichtige Schritte quasi.

B: Genau. Weil sonst ware das auch nicht mdglich gewesen, glaube ich. Auch um auf unserer
Shareholder Struktur zu kommen, weil ich glaube das ist auch der Vorteil, dass solche Vereine
sehr viel Stabilitat, sehr viel Tradition und auch sehr viel Umsicht mit sich bringen. Und natrlich
vorerst, glaube ich, fir die auch leichter diese Schritte zu setzen und dem zuzustimmen, indem wir
Stakert-Approach hier angewandt haben. Wo wir dann naturlich in einer vordefinierten Roadmap
peu a peu dann in die Mehrheit kommt, aber auch die Chance hat zu lernen und hier sozusagen mit
lokalen Partnern das einmal zu entwickeln. Also ich glaube da sind wir gut gefahren. Und das

Team, dass das damals betrieben hat-, wir waren da ein ganz kleines Team von 20, 25 Leuten, die
150



diese Expansion gefahren haben. Also da ist nicht ein Riesenkonzern Armada dahintergestanden,
sondern da war wirklich ein fokussiertes M&A Team, dass da in drei Jahren das bewerkstelligt hat
und zehn neue Markteintritte vollzogen hat. Und warum sage ich das mit dem kleinen Team? Weil
das bedingt, dass Sie sich lokale Partnerschaften und Allianzen suchen, um hier eben zu revisieren.
Aber natirlich ganz klar, ob 2010, 2011, wie wir die ganzen Earn-Outs vollzogen haben, ging es
schon daran sozusagen das Ganze zu harmonisieren. Wie Sie wissen, haben wir auch immer die
Strategie verfolgt, im Gegensatz zur VIG einer hohen One-Brand-Strategy. Das war sicherlich
auch eine-, ich wirde sagen aus heutiger Sicht sehr, sehr wichtige strategische Entscheidung. Die
kurzfristig, zum damaligen Zeitpunkt sicherlich eine zusatzliche Herausforderung war. Weil lo-
kale Marken aufzugeben, die Sie kaufen-.

I: Weil dann die Markenbekanntheit quasi einfach noch nicht da ist.

B: Ja, genau. Und wir haben auch-, auch in einer Ukraine. Ich kann mich erinnern. Wir sind damals
in die Top Finf gekommen. Und wie ich das damals im Aufsichtsrat hier auf Holding Ebene da-
mals dem UNIQA internationalen Aufsichtsrat, also nicht dem Gruppenaufsichtsrat, sondern dem
internen Aufsichtsrat présentiert habe, wurde ich gechallenged: ,,Das l4uft so. ihr wachst dreiBBig
Prozent in diesem einen Jahr. Wieso wollt ihr jetzt das Brand wechseln? Ich habe gesagt: ,,Okay*“.
Aus damaliger Sicht, aus tagesaktueller Sicht ist das eigentlich ein Schuss ins Knie. Mittel- und
langfristig, da sind wir wieder beim strategischen Zugang, glaube ich, dass es ohne einer One-
Brand-Strategie nicht laufen wird. Da werden Ihnen natirlich die Kollegen, die Sie interviewen,
im Turm hier, einige Meter entfernt, eine ganz andere Geschichte erzéhlen. (I: Lachen) Aber ich
sage Folgendes: Kurzfristig war das eine massive Herausforderung. Mittel- und langfristig ist es
Grundvoraussetzung, um eine gruppenweite Identitdt zu schaffen. Jetzt konnen Sie sagen: ,,Okay
mein Zugang ist ein anderer. Jeder ist sein eigener Entrepreneur. Ich brauche diese gruppenweite
Identitat nicht." Ist auch ein strategischer Zugang. Ich oder wir haben einen anderen. Ich glaube
auch, dass sich das Humankapital, von dem ich sehr viel gesprochen habe, dass Sie das nur levera-
gen konnen Uber eine One-Brand-Strategy. Weil ich stelle mir das enorm schwer vor, Leute sozu-
sagen in Kompetenzcentern und in Best Practice Communities zusammenzufassen. Was wir ma-
chen, wenn die nicht unter einem Brand agieren, das ist schon jetzt sehr schwierig sozusagen diese
lokalen Particularities und Egoismen zu bridgen und die Leute in so ein Team zu bringen. Ich
glaube auch, dass wenn sich unsere Industrie verandert und wir brauchen nur auf die Banken
schauen, die sind uns — Und das sage ich auch sehr uneitel. Das werden Sie auch von wenigen
Versicherungsmanagern horen. — immer funf bis zehn Jahre voraus. Und wenn Sie sich die Ent-

wicklungen ansehen, dann wird es in Richtung digital-online gehen. Ich sage nicht in einer reinen
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Auspragung. Aber Omnikanal das wird unsere Realitat werden. Und wenn ich da denke digital-
online et cetera-, da kann mir niemand erzahlen, dass es kein Vorteil ist, wenn ich mit einem Brand
uber eine Region von 150 Mitgliedern oder 150 Millionen Leuten aktiv bin. (I: Ja, ist nachvoll-
ziehbar.) Also da tu ich mich schwer. Ich stelle mir schwer vor, wenn ich jetzt in jedem Land eine
eigene Présenz-Online-Strategie-, das ist alles-, Sie haben viel Over-Effekte-, Giber Grenzen hin-
weg. Speziell wenn Sie den fragmentierten Raum Sidosteuropa hernehmen. Das ist ganz eine
fragmentierte Region mit Kleinststaaten. Aber auch hier. Wir tun das immer aus einer europai-
schen Brille beurteilen. Wenn Sie da mal eine globale Brille aufsetzen, sind Sie bei einem AXA
Assessment. Also ja, es ist so. Da miissen wir sehr humble bleiben und uns nicht wichtiger nehmen,
als wir sind. Ich glaube, dass diese Einmarkenstrategie auch noch ein wichtiger Faktor werden
wird, wenn sich unsere Industrie verandert. Und ich gehe schwer davon aus, dass der Anteil digital
und online in funf Jahren auf 20 bis 25 Prozent gehen wird, im internationalen Bereich bei uns.
Wir sind jetzt schon bei neun Prozent auf der AXA Akquisition. Also nur, dass Sie sehen, auch
das hat uns wieder einen Schritt auf ein nichstes Level gehoben durch die AXA Akquisition.

I: Also quasi kurzfristig ist sowas schwieriger zum Umsetzen, aber langfristig definitiv dann bes-

Ser.

B: Ja, glaube ich. Weil jetzt nehmen Sie nur-. Ich habe eine Kommunikationsplattform implemen-
tiert im Zuge von 3.0. Wie gesagt, 2.0. ware die Uberschrift in der UNIQA-Welt. Nicht bei einer
Stadtischen. Die waren immer schon profitabel. Weil sie First Mover waren. Aber bei uns war das
Restrukturierung, Harmonisierung, Profitabilisierung. Das war 2.0. Wir hatten bei all unseren Ak-
quisitionen keine einzige Plattform-Akquisition. Die AXA st die erste Plattform-Akquisition,
wenn Sie so wollen. Okay, wir hatten eine kleine Plattform-Akquisition mit der Sigal in Albanien,
Kosovo und jetzt Nordmazedonien. Aber jetzt nehmen Sie von dem, was wirklich Impact hat,
hatten wir keine Plattform-Akquisition. Das heil3t, wir haben von unterschiedlichen Shareholdern
gekauft oder wir haben selbst gegriindet. Das heilt, das war ein Potpourri an Lander-Setups. Von
der Strategic Rationale, wie die Firmen ausgerichtet waren, von der Produktlandschaft, von der
Prozesslandschaft, et cetera, et cetera. Und das haben wir seit 2010 harmonisiert in 2.0. Jetzt geht
es darum auf diesem sozusagen Grundgerust die Zukunft zu entwickeln. Und das kdnnen Sie nur,
wenn Sie ein solides Fundament haben. Wenn Sie da 15 verschiedene Marken haben, tate ich mich
schwertun. Weil wie gesagt, jetzt habe ich eine Kommunikationsplattform hochgezogen. Wo ich
zum ersten Mal 15 Lander in ihrer Landessprache tber unser Strategiekonzept sozusagen tagesak-
tuell informieren kann. Ich habe Job Postings dort. Also bei mir zum Beispiel, in meinem Verant-

wortungsbereich hier in der Holding ist jedes neue Job Posting ist mittlerweile international. Ich
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habe sogar Bereiche bei mir, die sagen, wenn ich hier eine Stelle vakant wird, dann wird die inter-
national besetzt. Das hat uns auch COVID gelehrt. Es muss nicht mehr jeder immer im selben
Buro sitzen, um ein schlagkréftiges Team auf die StraRe zu bringen. Wir haben die AXA integriert.
Und ich habe es Ihnen gesagt. Ich habe polnische Kollegen letzte Woche zum ersten Mal in natura
gesehen. Weil wir haben den Deal gemacht im Februar und im Mé&rz war der Lockdown. Und jetzt
kamen die nach eineinhalb Jahren zum ersten Mal in der vollen Starke nach Wien. Und wir haben
bewiesen, wir haben, obwohl wir uns erst jetzt physisch kennen, wir haben uns nie gesehen vorher
aufler Uber Video, haben wir die groRte Transformation in der UNIQA-Geschichte und der Oster-
reichischen Versicherungswirtschaft zustande gebracht. Und das ist flir mich auch ein Learning
fur den Going Concern. Das heil3t, wie will ich die besten Kopfe zusammenkriegen, wenn die alle

flr eine gefuhlt andere Firma arbeiten.

I: Ja, verstehe. Das ist jetzt eh die perfekte Uberleitung eigentlich zu meiner nachsten Frage, wegen
Corona natrlich. Eigentlich eh klar, dass das kommt im Interview. Wie wirden Sie sagen, hat

sich die UNIQA generell wahrend der Corona-Zeit so geschlagen?

B: Ich glaube insgesamt extrem gut. Ich will aber nur fiir den Standort International sprechen. Also
ich glaube als Gruppe extrem gut. Aber eben international auch extrem gut. Ich glaube, dass das
wirklich ein Meisterstick war, die komplette AXA-Integration wahrend COVID sozusagen zu
vollbringen. Sie missen sich vorstellen, wir haben Anfang Februar den Vertrag unterschrieben
und am 13. Marz ist Osterreich in den Lockdown gegangen. Und eine Woche spater oder zwei
Wochen spater alle anderen Lander in Zentral- und Osteuropa. Das heil3t, wir haben trotz COVID
all das Uberwunden. Wir haben-, ich habe die komplette internationale Struktur im Rahmen von
3.0. auf neue FiRe gestellt. Ich habe, wahrend COVID, 41 Prozent unserer Top Executive Positi-
onen neu besetzt, entweder rotiert oder von auf’en neu besetzt oder auch von intern neu besetzt. 41
Prozent von rund 70. Ich spreche vom Board und Board minus 05, also Executive Funktionen. Wir
haben unsere komplette Governance umgestellt in diesen Zeiten. Und das ist uns alles trotz CO-
VID und mit COVID gelungen. Und ich glaube COVID haben wir, ich wiirde sagen, von einer
anféanglich als liability eingestuften Herausforderung zu einem Acid gedreht. Und ich sehe auch
die Gefahren, die sich ergeben. Ich spreche jetzt eher aus einer Transformationssicht. Weil ich
glaube, dass der personliche Kontakt sehr wichtig ist in Transformationsphasen. Weil eine Kultur-
transformation auch eine gewisse Présenz bedingt. Ich glaube aber, vom rein technischen, pro-
zessualen, dass wir einen Riesenschritt gemacht haben, weil wir viele Paradigmen, die wir vorher

hatten, oder wo wir geglaubt haben, das ist nicht méglich, notgedrungen moglich machen mussten.
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Ich meine, der gesamte Konzern und die Leute innerhalb von zwei Wochen ins Homeoffice ge-
schickt und entsprechend gestuffed. Und das ist in zwei Wochen passiert. Auch in Osterreich.
Wenn wir das vorher im Holding Board diskutiert hitten: ,,So in zwei Wochen hat jeder einen
Heimarbeitsplatz.” Da hétten lhnen alle gesagt: ,,Unmoglich." So, dann haben wir geschafft. Also
ich sehe COVID aus der Brille sehr positiv, wenngleich ich jetzt nicht fundamentalistisch in den
Chor der Home-Office-Glaubiger eintrete. (I: Lachen) Ich glaube, es braucht den richtigen Mix.
Ich glaube, dass das vorhersehbar sein muss. Homeoffice oder die Anzahl der Leute im Home-
office sollte nicht mit dem Wochentag und mit dem Wetterbericht korrelieren, wie ich manchmal
sage. (I: Lachen) Also ich glaube, das sollte eine gewisse VVorhersehbarkeit haben, wann jemand
im Homeoffice ist. Aber ich glaube, wir haben da sehr viel gelernt. Und wir haben gelernt grenz-
uberschreitend sehr, sehr effizient zusammenzuarbeiten. Und das war fur uns wirklich ein Booster
fur all das, was ich Ihnen vorher gesagt habe. Den Anspruch, die besten Kdpfe in den Landern zu
vernetzen und sozusagen fachgerecht auf Use Cases in unsere Transformationsjourney zu bringen.
Also da geht es nicht darum abgehobene Holding-Konzepte mit der Power Point rauszuschiel3en,
sondern die besten Leute in ganz konkreten Key Strategic Initiatives, die das Tagesgeschéft, die
die kunftige strategische Ausrichtung betreffen, zusammenzubringen und hier Knowhow zu le-
veragen. Versicherungstechnisch, ja, haben wir am Anfang sogar profitiert. In Osteuropa alle. Weil
wenn die Autos nicht herumfahren, haben Sie niedrigere Frequenzen. Was wir aber sehen, ist, dass
die Frequenzen mittlerweile naturlich wieder gestiegen sind und sich wieder Pre-COVID-Niveaus
annahern. Was wir gleichzeitig gesehen haben ist, dass wahrend der Pandemie der Durchschnitts-
schaden stetig angestiegen ist. Also insbesondere im Motorgeschéft. Und wir eigentlich im Non-
Live-Bereich eine Kompensation hatten zwischen geringerer Frequenz, aber hoherer Durch-
schnittsschaden. Und ich glaube, das wird schon eine Herausforderung fiir unserer Branche sein.
Weil ich nicht glaube, dass der Durchschnittsschaden so schnell wieder runterkommt. Dass wir-,
wenn wir dann auch jetzt wieder die Frequenz da oben haben, dass wir sehr wohl auf unserer
Profitabilitat achten mussen. Und so gesehen kann ich fur uns in Anspruch nehmen, dass die ex-
zellenten Zahlen und-. Ich weil} ja nicht. Sie kdnnen ja reingehen in Investor Relations bei uns.
UNIQA International hat eine Corporate Ration im ersten Halbjahr von 90,7 Netto. Also da sehen
Sie auch, dass der Profit in einer Gruppe mittlerweile sehr stark Osteuropa-gepragt ist. Wir sind
nicht nur jetzt auf dem Papier ein strategisch wichtiger Piller. Wir sind auch wirklich-, auch in den
Ziffern findet das jetzt seinen Niederschlag. Und jetzt wird es darum gehen, diese Profitabilitat
auch in Post-COVID-Zeiten weiter abzusichern. Und ja, ich glaube, dass wir auf einem guten Weg
sind. Als Branche, glaube ich, sind wir recht gut durch die Pandemie gekommen. Wie gesagt, es
hat sich fir mich aus internationaler Sicht hat sich das ausgeglichen. Die Vorteile mit niedriger
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Frequenz kompensiert mit hoheren Durchschnittsschaden. Ich wiirde unsere Branche nicht als Ge-
winner dieser Pandemie sehen, aber ich sage wir sind sehr gut durchgekommen. Und vielleicht
auch, dass sich das Risikobewusstsein bei den Leuten auch unter Umstédnden geandert hat in diese
Richtung. Flr gewisse Themenbereiche auch offen ist. Aber es hat viel kulturell mit uns gemacht.
Das wollte ich sagen. Also wirtschaftlich sage ich Plus Minus Null im internationalen Impact. Wir
haben uns aber weiter verbessert. Sonst hatten wir nicht 90,7 Corporate Ration und eine exzellente
New Business Margin als Kennziffer fir den Lebensbereich. Aber ich sage mal unternehmenskul-
turell hat COVID sehr viel mit uns gemacht. Und ich glaube, wenn wir jetzt noch die Balance
zwischen Homeoffice und Préasenz schaffen, wo man eine richtige Balance finden muss, dann ha-

ben wir da sehr viel positive Lehren gezogen.

I: Ja quasi, dass man nicht wirklich Einbuf3en hat. Aber auch schnell halt alles umsetzen hat mis-
sen und schnell quasi lernen hat missen. Aber dann recht gut durchgekommen ist. Das als Fazit.
Wirden Sie sagen, hat die Pandemie irgendwie das Wachstum im osteuropéischen Markt ge-

bremst?

B: Ja, Top Line haben wir sicherlich schon auch gespurt. Wir haben gesehen-, ich glaube die VIG
wird auch hier nachziehen, weil der Herr Loger als strategischer Berater ein sehr enger Kollege
von uns friiher war und da sicherlich auch viel mit einbringt. Mittlerweile, wenn Sie es aus Kun-
densegmentsicht sehen, dann hat man schon gesehen, dass insbesondere der Bankenbereich, Bank
Insurance, sehr hart getroffen war, weil natiirlich die Banken einerseits-, sie hatten viele Altschlie-
Bungen. Die Banken hatten andere Prioritaten. Die mussten die Krise managen auch im Zusam-
menspiel mit dem Staat, hier die ganzen Hilfen abwickeln, all diese Themen, Stundungen von
Krediten, et cetera, et cetera. Das heif3t der Fokus lag woanders. Auch in der Spezifika des BPI-
Geschafts in Osteuropa, was Upfront-Pramien sind. Das heif3t, das reif3t denen sofort ab. Kommt
aber jetzt mit derselben Dynamik wieder zuriick. Aber weil Sie gefragt haben, ob wir da EinbuRen
gesehen haben. Ja, sehr wohl. Also auf der Top Line hatte das sehr wohl EinbuBen. Wir hatten
natdrlich im Privatkundengeschéft auch EinbuRen, weil unsere Mitarbeiter nicht raus konnten in
der Zeit des harten Lockdowns. Im Corporate Geschaft haben wir das sehr, sehr gut abgesichert,
weil auch da waren sehr viele Herausforderungen. Es ist ja nicht so trivial-, Industrien, wenn die
herunterfahren, wieder hochfahren. Das sind alles Momente-, das ist wie beim Flugzeug, Start und
Landung sind das Gefahrlichste. Wenn es einmal oben fliegt, ist das genauso wie bei einem Nor-
malbetrieb. Auch da waren sehr viele Herausforderungen flr uns. Aber ich sage das hat sich jetzt
wieder erholt. Und wir haben jetzt-, wir wachsen jetzt gegeniiber dem Vorjahr sehr, sehr gut inter-

national. Jetzt im ersten Halbjahr wieder.
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I: Also aktuell gibt es da noch Einfluss von der Pandemie?

B: Sehen wir jetzt mittlerweile das-, also was die Top Line betrifft, sind wir wieder auf VVorkri-
senniveaus. Was wir natirlich jetzt schon sagen missen: Wenn ich jetzt sage, wechselkursberei-
nigt, wir wachsen um Uber fiinf Prozent-, wechselkursbereinigt, da mussen Sie immer Euro-, aber
ich sage immer: Es ist nur wechselkursbereinigt das wahre Wachstum. Weil ich kann niemanden
in der Ukraine vorhalten, dass die Hrywnja abwertet. Ich muss ja messen in seiner Produktion in
der Lokalwahrung. Aber was ich sagen mdchte, ist, natiirlich muss uns bewusst sein, wir haben im
ersten Quartal des heurigen Jahres sozusagen ein Soft-Lockdown-Szenario mit einem Pre-COVID-
Szenario in Q1 2020 verglichen. Q2 2020 war ein massiver Lockdown europaweit. Und da haben
wir jetzt heuer wieder diesen Soft Lockdown. Das heil3t, insofern hat sich das jetzt schon wieder
ausgeglichen. Und drum sehen wir auch die Wachstumsraten, wie bei allen anderen Versicherun-

gen.

I: Und da wird man wahrscheinlich auch dann schon ein bisschen mehr drauf eingestellt sein als

beim ersten Lockdown. Wie man dann mit Kunden interagiert zum Beispiel.

B: Genau. In Q2 war alles weggesperrt. Q2 2020 war Hart Lockdown. Nicht nur in Osterreich,

auch in Osteuropa.

I: Gibt es irgendein bestimmtes Land, in dem es speziell wegen Corona zu irgendwelchen Schwie-

rigkeiten gekommen ist?
B: Nein.
I: Gar nicht?

B: Nein, nein, nein. Also die haben alle extrem gut revisiert, wirklich. Also ich kann nur fir die
UNIQA sagen. Naturlich hatten wir das ein oder andere Land, das hart getroffen war von Infekti-
onszahlen et cetera. Aber nein. Was wir gesehen haben ist eine erhohte Mortalitét in Polen bei-
spielsweise. Das ist auch statistisch nachlesbar. Wo eine Ubersterblichkeit gegeben war. Wir hat-
ten schon ein, zwei, drei Lander, wo eine Ubersterblichkeit gegeben war, was sich jetzt aber nicht
so dramatisch bei uns auch im Lebensbuch oder was niedergeschlagen hat.

I: Also kann man nicht wirklich sagen quasi. Hat sich die langfristige Strategie der UNIQA jetzt

irgendwie aufgrund der Corona-Pandemie verandert?

B: Nein, nein, nein. Das war auch immer die Aussage von mir und dem Andi Brandstetter wie
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sofort Fragen hochgekommen sind wegen dem AXA-Deal. Und da habe ich auch gesagt: ,,Ob der
AXA-Deal erfolgreich ist oder nicht, wird nicht bewertet im April 2020 im Lockdown. Das wird
irgendwann einmal bewertet werden in fiinf oder zehn Jahren.” Wenn Thre Generation am Ruder
ist und ich schon irgendwo in Pension bin. (I: Lachen) Dann werden Sie das beurteilen, ob das
erfolgreich war oder nicht. Damit will ich nur unterstreichen, das sind mittel-, langfristige Ziele.
Da hat sich sicher nichts geandert. Ich wirde sogar sagen, dass die wirtschaftlichen Erfolge der
UNIQA International der letzten Jahre und auch die kirzliche Transaktion die Wertigkeit dieser
langfristigen Strategie und ich rede jetzt fur die Sdule Central Eastern Europe, dass das eigentlich
noch bestarkt wurde und sich manifestiert hat. Sozusagen der starke Heimmarkt Osterreich und
CEE. Also ich glaube die letzten drei Jahre und wie wir auch aus der Pandemie jetzt hervorge-

kommen sind, hat das eher noch bestérkt als hier ein Fragezeichen dahinter gestellt.
I: Dann n&hern wir uns eh langsam schon dem Ende.

B: Ich habe noch circa 5 Minuten. Ich habe um 18:30 Uhr einen externen Termin. Selbst wenn ich
laufe, brauche ich zwanzig Minuten. (lachen)

I: Na ich bin schon, wie gesagt, bei der letzten Frage. (lachen) (B: Super. Perfekt.) Gut getimed

wirde ich sagen. Einfach nur: Was sind die nachsten Plane der UNIQA in Osteuropa?

B: Da darf ich Ihnen nicht zu viel verraten. (lachen) (I: Ui. (lachen)) Schauen Sie, die Plane sind
ganz klar. Das habe ich lhnen gesagt, wir wollen jetzt die ganzen Synergieeffekte aus diesem
AXA-Deal heben. Das ist sicherlich so die groRe Uberschrift jetzt im Jahr 2022, 2023, 2024. 2020
und jetzt insbesondere 2021 haben wir sehr viel investiert, um diese Synergien zu heben. Also das
ist sicherlich nach wie vor Top auf unserer strategischen Prioritatenliste. Sozusagen diesen Deal
in den Landern-, sozusagen diese Post-Merging-Integration entsprechend fortzufiihren und die Sy-
nergien zu heben. Und die Synergien kdnnen Sie nur heben, in dem Sie jetzt die Voraussetzungen
schaffen. Bis hin zu sehr unpopuldren Malinahmen, die wir jetzt auch getatigt haben in Form von
Personalabbau et cetera. Produkte harmonisieren, die Target Application Landscape in der IT har-
monisieren. Das sind die Themen, die uns beschéftigen. Aus Geschéftsmodelllogik, wie gesagt,
den ganzen internationalen Bereich habe ich jetzt strukturiert in Geschaftsmodelle. Also in (un-
verstandlich) und digital. Das zweite ist Corporate und Affinity. Und da dritte ist Bank Insurance.
Aus dieser Sicht gehen wir naturlich sehr stark in Richtung Digitalisierung, Automatisierung. Es
geht jetzt, mit Ausnahme des Corporate-Geschafts, sehr stark in Richtung Produktharmonisierung.
Heilit aber nicht, dass jedes Produkt gleich ist. Aber in Richtung modularer Aufbau, Harmonisie-

rung, lokale Parametrisierung. Das heif3t, lokal kénnen Sie ja dann zusammenstellen-, aber wir
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mussen einer gewissen Geschéaftsmodelllogik folgen. Und mit diesen Geschaftsmodellverantwort-
lichen habe ich auch definiert, dass diese Leute vom Produkt Uber Prozess bis hin zu Distribution,
sozusagen die ganze Wertschopfungskette, fiir den Retail-Bereich, fiir den Corporate-Bereich und
flr den Bank-Bereich verantworten. Und das ist schon ein Paradigmen Shift zu dem, was wir als
Versicherungswirtschaft teilweise noch immer leben. Wo Sie die ganze Wertschopfungskette ho-
rizontal haben mit verschiedenen Verantwortlichkeiten quer tber alle Kundengruppen. Da haben
Sie dann einen, der ist fir den Vertrieb zustandig, Retail, Corporate und vielleicht sogar noch
Bankkunden. Oder Sie haben einen in der Versicherungstechnik, der Produkte schnitzt fir alle.
Und da sind wir schon einen neuen Weg gegangen. Jetzt geht es darum, das zu leveragen. Sicher-
lich auch die Leute international zunehmend zu vernetzen. Best Practice hier wirklich ins Leben
zu rufen, namlich zum Tagesgeschéft zu machen und nicht zu irgendeinem Buzzword, was der
Kindl jetzt auf der Holding Ebene auf die Prasentation schreibt. Ja das sind eigentlich die Themen.
Dass wir wirklich, wenn sich unsere Branche sehr stark in diese Richtung orientiert, dass wir da
mit Frontrunner sind. Wir haben auch als UNIQA International vor vier Jahren ein digitales Start
Up gegriindet. Wir machen da nicht viel Wirbel um das. Aber ich glaube, da brauchen wir uns
nicht verstecken. Wir haben da mittlerweile 300 000 Leute in den Okosystemen. Cherrisk powered
by UNIQA, in Ungarn selbst entwickelt. Wir haben das auch der Presse gesagt: ,,Vor Thnen steht
jetzt nicht jemand, der aus der Industrie ist und diese verlassen hat, weil er frustriert ist und jetzt
eben neue Welten baut. Vor Ihnen steht aber auch nicht jemand, der etwas baut und keine Ahnung
von der Industrie hat. Namlich, wir haben das als Versicherer gebaut, diese neue Welt.” Und ich
glaube da kénnen wir auch sehr stolz sein. Weil das ist auch eine kulturelle Transformation und
Herausforderung. Und wenn Sie das googlen, cherrisk.com, das ist ndmlich auch was, wo wir
hinwollen cherrisk.hu oder cherrisk.de. Das ist sicherlich was, wo wir einfach das Geschaftsmodell
und wie wir Versicherung leben auf ein neues Niveau heben mdchten. Und das sind keine Lippen-
bekenntnisse. Wir mussen weniger komplex werden. Wir mussen simplifizieren, simplifizieren,
simplifizieren. Uns weniger wichtig nehmen. Den Kunden mehr wichtig nehmen, indem wir simp-
lifizieren, Prozesse vereinfachen, fir den Kunden nachvollziehbar machen, unser Produkt greifba-
rer, transparenter und tber alle Kanéle verfligbar machen. Und da missen wir uns sehr stark mit
unserer Legacy beschaftigen. Diese sozusagen uberwinden. Also wir haben sehr, sehr viel auf
unserem Spickzettel. Was ich lhnen jetzt schon gesagt habe. Und ich glaube, dass wir als Konzern
in dem Okosystem Health, in dem wir uns jetzt befinden und das wir aufbauen, dass wir das noch
leveragen. Da haben wir Osteuropa sicher-, die Health-Thematik ist nachgelagert, weil die Méarkte
noch nicht so reif sind. Aber auch da versuchen wir in Okosysteme zu investieren. Und das, was
ich Ihnen gesagt habe mit Cherrisk, da haben wir schon von Okosystemen gesprochen, bevor es
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zum Buzzword wurde. N&mlich schon vor vier Jahren. Also wir haben sehr viel auf unserer
Agenda und ich freue mich schon, weil es extrem spannend ist. Und weil es nach dieser UNIQA
2.0. sozusagen Restrukturierungsaufgabe jetzt eine fast noch spannendere Aufgabe ist, weil wir

jetzt unserer Zukunft aktiv gestalten. Das ist eigentlich der Punkt.

I: Klingt so. Ja passt. Danke fiir die letzte ausfihrliche Antwort. Dann will ich Sie trotzdem nicht
viel langer aufhalten. Im Zuge meiner Masterarbeit werde ich das durchgefuhrte Interview tran-
skribieren und meinem Text gegentberstellen. Und ich bedanke mich wirklich sehr herzlich bei
Ihnen. Also Sie waren mir wirklich eine grofle Unterstiitzung. Und Sie haben mir wirklich sehr

geholfen. Ich fand das Gespréch sehr nett mit Ihnen.

B: Freut mich Ihnen helfen zu kénnen.

Interview mit Richard Grieveson
Datum 16.9.2021
Ort Zoom

Einwilligungserklarung | Mindlich gegeben (Transkription)

I: Gut, danke erstmal fur die Einwilligung zur Aufzeichnung. Ich wirde Sie auerdem noch um
die Einwilligung bitten, dass ich Ihren Namen und das Interview in meiner Arbeit verwenden und

transkribieren darf.
B: Ja, kein Problem.

I: Zum Einstieg mochte ich nur gerne einmal von Ihnen wissen, wie lange Sie sich schon mit dem

osteuropdischen Markt beschaftigen und was zu Ihrem Tatigkeitsbereich genau gehort.

B: Okay, ja. Also ich habe gearbeitet Uiber diese Region seit 2009. So zwolf Jahre, fast genau. Ich
habe bei, ich glaube, flinf verschiedenen Firmen gearbeitet oder vier, aber immer im Forschungs-
bereich. Also ich war bei zwei quasi Privatforschungsinstituten in London. Ich war bei einer, die
heilt Business Monitor International, die ist relativ klein. Dann spater bei der Economist Intelli-

gence Unit, das ist so eine Forschungsabteilung von der Economist-Zeitung. Ich war auch bei Fitch
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Ratings, auch in der Forschungsabteilung. Und dann hier bei WIIW. Seit fast genau funf Jahren
jetzt bei WIIW und seit drei Jahren oder so bin ich der Vize-, nein, zwei zweieinhalb Jahren bin
ich der Vizedirektor von WIIW. Also bei allen vieren, war ich spezialisiert auf Osteuropa, aber ein
bisschen Forschung ab und zu tGiber Westeuropa gemacht, auch bei Fitch ein bisschen tiber Afrika,
aber eben immer Fokus auf Osteuropa. Osteuropa heif3t alles von Tschechien bis Kasachstan. Also
wirklich Osteuropa im breitesten Sinne, alles von Estland bis zur Tirkei. Also nicht nur die EU-
Mitglieder der Region zum Beispiel, so wie die ehemalige Sowjetunion, Westbalkan und so weiter.
Ja Forschung, was ich gemacht habe, ist hauptsachlich Makroanalyse. Das heif3t regelméfig soge-
nannte Country-Monitoring-Prognosen und so weiter. Aber auch spezifische Themen. Also zu
Wirtschaftsgeschichte von der Region habe ich auch Forschung gemacht. Arbeitsmérkte. Migra-
tion, das ist mehr und mehr wichtig. Immigration, innerhalb der Region auch, also nicht nur Mig-
ration aus der Region nach Westeuropa, sondern auch von Serbien bis Slowakei oder von der
Ukraine nach Polen und so weiter. Handel, FDI, also auslandische Direktinvestitionen. Aber eben
auch Makro, also klassische Makrothemen wie Wachstum, Inflation und so weiter.

I: FDI passt eh gleich gut zur néchsten Frage, die ich stellen wiirde. Namlich wie schatzen Sie im
Moment den Trend zur Expansion ein, also sind Direktinvestitionen von Osterreich in die CEE-

Region gestiegen oder gesunken?

B: Ja, interessante Phasen. Also letztes Jahr sicher gesunken. Also ich weil nicht, ob das stimmt
flr alle Lander. Aber insgesamt deutlich gesunken letztes Jahr, also auslandische Investitionen in
der Region, unter anderem aus Osterreich. Aber dieses Jahr kommt es relativ stark zuriick. Also
es ist gestiegen dieses Jahr. Ob das auch der Fall spezifisch fiir Osterreich ist, bin ich mir nicht
100% sicher, also das musste ich nachschauen. Ich kann Ihnen die Daten schicken, die wir haben.
Also wir haben diese Datenbank FDI pro Land. Also wieviel kommt da aus Osterreich (I: Das
ware wirklich super.) und wohin. Ich kann das einfach runterladen, das dauert zehn Sekunden. Ich
kann das runterladen und schicken. (I: Ja, perfekt.) Und wir haben auch einen Bericht. Ich kann
Ihnen auch den Bericht schicken. Das letzte Update war im Sommer, glaube ich. (I: Perfekt.) Das
kann ich schicken. Was wir gesehen haben ist ja, dass es im letzten Jahr gesunken ist. Aber die
Annahme, die wir haben, ist, das war alles einfach verschieben. VVerschoben? Sagt man verscho-
ben? Verschieben? Verschoben? (I: Verschoben, ja.) Die Idee war, nichts, also wenig war wirklich
abgesagt. Eher, die Firmen haben entschieden wéhrend der Pandemie ,,Okay, warten wir ein biss-
chen. Sechs Monate, ein Jahr oder so.” Und dann jetzt fangen die Projekte wieder an. Also insge-

samt-
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I: Aber dass sich einige doch aus dem Markt-, also dass sich einige aus dem Markt in der Pandemie
zurlickgezogen haben, oder dass generell einfach weniger in dem Jahr investiert haben?

B: Weniger in dem Jahr investiert haben, aber nicht so eine permanente Entscheidung, nur ,,Okay,
warten wir. Und dann investieren wir eher dieses Jahr.* Und das sehen wir jetzt. Und Wachstum
ist in einigen L&ndern, Estland zum Beispiel, sehr stark dieses Jahr, von FDI, also Inward-FDI.
Wir haben auch eine Studie vor kurzem verdffentlicht tber sogenanntes Near-Shoring, und wir
sehen sicher ein bisschen davon. Es ist nicht so weit gegangen bisher, aber die Idee-, kennen Sie,
was heif3t ,,Near-Shoring*“? Also die Idee, dass deutsche oder Osterreichische Firmen, die hatten
vorher Investitionen irgendwo in Asien und sie entschieden jetzt ,,Das ist zu unsicher. Diese Lie-
ferketten sind unterbrochen wéhrend der Krise. Wir nehmen das zuriick und wir investieren statt
in China oder irgendwo, wir investieren in Polen oder Serbien, weil das ist ndher an Deutschland
oder Osterreich. Wir fiihlen uns sicherer. Die Lieferketten sind nicht so lang und so weiter.* Also,
wie weit das gehen wird ist noch offen. Das ist alles so Spekulation momentan. Aber es gibt sicher
einzelne Projekte und in dieser Studie haben wir auch eine Umfrage gemacht mit deutschen Firmen
und ich werde sicher annehmen, dass es sehr ahnlich ist in Osterreich. Und die Firmen, ich glaube
es war so 15% oder so der Firmen haben gesagt, sie Uberlegen relativ konkret, dieses Near-Shoring
zu machen. Also Investitionen von Asien oder irgendwo nach Europa zu bringen, Osteuropa zu
bringen. Und sie sagen alle, wenn sie das machen, dann sicher Osteuropa. Also wenn es geht um
Near-Shoring, dann Osteuropa. Die Arbeits-, die Lohnkosten sind noch relativ niedrig im Ver-
gleich mit Deutschland oder Osterreich. Infrastruktur ist nicht so schlecht, die kennen sich relativ

gut aus mit dem Markt, also viele der Firmen sind schon da.
I: Also einfach aufgrund der geografischen Néhe und das Knowhow ist mehr da, quasi.
B: Genau. Ja.

I: Okay, dann kommen wir zur néchsten Frage. Wie schatzen Sie im Allgemeinen die politische
Stabilitdt in Osteuropa in den letzten Jahren ein? Also welche L&nder haben sich diesbeziiglich
eher nicht so gut entwickelt?

B: Es ist sehr unterschiedlich. Man muss sagen-, also ich glaube die Korrelation zwischen politi-
scher Instabilitat oder negativer politischer Entwicklungen und Wachstum ist gar nicht stark. Also
die Lander, die-, man kdénnte sagen sind am geféhrlichsten oder am gefahrlichsten aussehen vom

Ausland aus, also Lénder wie Polen, Ungarn, Serbien, Tirkei, die vier Lander hatten die beste
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Wirtschaftsperformance in den letzten Jahren. Man konnte sagen, mindestens, in so einer kurzfris-
tigen Perspektive, ist absolut unwichtig die politische Entwicklung, wirde ich sagen. Aber ich
wirde annehmen, dass so mittel- bis langfristig es relativ wichtig sein wird. Und was es bringt ist
vielleicht Wachstum insgesamt, also durchschnittlich ist es stark, aber in der Tlrkei zum Beispiel
ist viel mehr Volatilitat. Also momentan zum Beispiel sieht es recht gut aus, aber es ist sehr volatil.
Und das ist natiirlich nicht gut fir auslandische Investoren, die haben so eine langfristige Perspek-
tive und suchen Stabilitat. Ich werde auch einen Unterschied machen zwischen den EU-Mitglie-
dern und dem Rest, weil ich glaube, in den EU-Mitgliedern-, nicht egal aber zu einem gewissen
Sinne egal was passiert-, die sind gesehen von draul3en als stabil. Also in Ungarn zum Beispiel,
okay, es ist viel los in der Politik. Aber die auslandischen Firmen, also die deutschen Firmen in
der Autoindustrie zum Beispiel, sie haben gar kein Problem in Ungarn zu sein. Also sie fiihlen
sich recht wohl in Ungarn. Also die Umgebung passt auch. Also sie sind vorsichtig mit deutschen
Firmen-, sie flhlen sich relativ gut behandelt in Ungarn und in Polen. Und sie sehen, und ich
glaube auch in der globalen Perspektive, es ist immer noch stabil in diesen Landern. Wo es gibt
mehr Instabilitat, wirde ich sagen, sind die Nicht-EU-L&nder der Region. Westbalkan, also immer
noch relativ groRe politische Konflikte. Dieser Streit zwischen-, und Handelsstopp zwischen Ser-
bien, Kosovo, Bosnien vor ein paar Jahren zum Beispiel. Die Streits zwischen Nordmazedonien
und Bulgarien. Die ganzen Zweifel, ob diese Region wird auch in zehn Jahren in der EU sein. Das
ist auch sehr wichtig fiir Investoren, naturlich, ob die dann irgendwann in die EU kommen oder
nicht. Und dann ja Turkei, instabil. Und dann die ehemalige Sowjetunion. Also natirlich Krieg in
der Ukraine, was in Weilrussland los ist, also das ist alles sehr negativ glaube ich fur die Investo-
ren. Also ich werde hauptséchlich-

I: Also ein groler Einfluss ist einfach, ob sie in der EU auch bleiben, oder nicht?

B: Ja, aber da-, das ist eine gute Frage. Aber mein Gefiihl von unseren Kunden und von unserer
Forschung, also die Firmen, die wir kennen, ich glaube die Annahme ist, dass alle in der EU blei-
ben. Also niemand geht raus aus der EU, auf3er Grof3britannien nattirlich. Aber in Osteuropa nie-
mand geht raus. Sie werden bleiben. Sie wissen, wie gut es ist. Sie kriegen immer noch viel Geld
von dem EU-Budget, das finanziert alle die Infrastruktur in den Landern. Sie werden nicht so hart
pushen. Also es gibt ein gewisses Stopp. Was viel mehr unsicher ist, glaube ich, wird Serbien
irgendwann in der EU sein? Weil einige Investoren sind in Serbien mit der Annahme, dass es so
ein zukunftiges Mitglied ist. Und das ist-, ich bin mir nicht sicher, ob das kommen wird. Also da

ist die Instabilitat wichtiger, wiirde ich sagen, fir die Investoren, Stidost- und ganz Osteuropa.
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I: Und inwiefern hat die politische Instabilitit sonst noch einen Einfluss auf expandierende Unter-

nehmen oder die Unternehmen vor Ort?

B: Ich glaube fur die Unternehmen, die schon da sind, im Westbalkan, ist es nicht so problema-
tisch, wirde ich sagen. AulBer diese groRe Frage, was ich schon besprochen habe, zur Zukunft und
der EU-Mitgliederschaft. Also jetzt, fur die Firmen, die schon da sind, es ist relativ stabil, auch da.
Also vor allem im historischen Vergleich im Westbalkan. Ich glaube, die Lander in Osteuropa wo
die Firmen wirklich betroffen sind, jetzt, heutzutage, von Instabilitat, sind Lander wie die Turkei,
Ukraine, WeiRrussland. Weil es gibt entweder grof3e Unsicherheit in der Politik, so in Weildruss-
land oder in der Turkei. Oder es gibt einen Krieg, wie in der Ukraine. Und das ist, wo es wirklich
problematisch sich verschlimmert. Also fir heimische Investoren in die Turkei, es ist wirklich
schwer zu planen dieser politische Kontext. Und das sieht man bei den Sparern, also im Banken-
sektor. Es gibt immer weniger und weniger Vertrauen in die Lira. Die Leute versuchen mehr und
mehr, das Geld in Dollar zu, wie sagt man, zu wechseln. Lira geht immer noch zu hoher Inflation,
bleibt immer noch sehr hoch. Also das ist wirklich problematisch jetzt fur die Wirtschaft. Also fir
die Konsumenten, fur die Firmen. In L&ndern wie Serbien ist das nicht wirklich der Fall. Also es

ist eigentlich nicht schlecht. Und in den EU-Mitgliedern noch besser, wirde ich sagen.

I: Zum Beispiel Bulgarien oder Rumanien, die gelten ja auch eher als korrupte Mitgliedsstaaten
der EU, ist es dann klug sich dort anzusiedeln oder welche Auswirkungen hat da die politische

Situation auf die Unternehmen?

B: Mein Geflhl ist in die zwei Lander, das Niveau von Korruption so weit ist wirklich problema-
tisch natdrlich. Aber es ist nicht, als ob es deutlich schlechter ist als vorher. Es ist nicht so-, also,
ich glaube, die Leute und die Firmen, die schon da sind, die kennen sich gut aus, wie man mit
diesem System umgeht und die Art von Business ist allen klar, glaube ich. Das Problem ist nur,
wenn die Instabilitat und Unsicherheit kommt, dann wird es schlechter, und das ist ja so-, Tlrkei
oder Weilrussland sind Beispiele davon. In Bulgarien und Rumaénien ist es nicht wirklich so. Und
sie haben diesen gewissen Stabilitatsfaktor von der EU-Mitgliedschaft. Und Ruménien hat, das
sehr gut benutzt eigentlich. Also Ruménien hat es geschafft, wirklich gro3e auslandische Firmen
zu Kkriegen, also Investitionen, und entwickelt in der Richtung-, es ist auch eine der besten Perfor-
mances von den letzten funf oder sechs Jahren oder so-, im Sinne von Wachstum, ist Ruménien,

und das hat viel zu tun mit den auslandischen Investitionen.

I: Also da sind auf jeden Fall quasi Chancen im Markt fir die Unternehmen. Eben auch aufgrund

der EU-Mitgliedschaft einfach?
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B: Genau. Es ist-, man kann das nicht unterschatzen. Das ist so ein Vorteil fir die Lander, die in
der EU sind. Es ist ein Riesenvorteil, ja.

I: Haben Sie irgendwelche Prognosen fiir mich, wie da die Zukunftsaussichten fir Bulgarien und

Rumanien bezliglich der Korruption zum Beispiel wéaren?

B: Ich glaube, die Korruption wird bleiben, wie sie ist. Also wir sehen auch von Italien also auch
Jahrzehnte in der EU hilft nicht wirklich. Aber es ist ein, ich sage nochmal, es ist immer noch ein
Stabilititsfaktor, weil solange es gibt diese Uberwachung von der EU-Seite, das ist relative Siche-
rung. Nicht 100%, aber das wird nicht so schlecht gehen, wie in der Tirkei oder irgendwo. In dem
Sinn-, also mindestens in Rumanien wirde ich sehen die Prognose relativ positiv. Also Ruménien
hat ein gewisses Wachstumsmodell, das irgendwie funktioniert. Und die Performance im Ver-
gleich mit Bulgarien seit 2014 oder so ist deutlich besser. Also der Konvergenzprozess in Ruma-
nien, also wie reich die Leute sind im Vergleich mit Leuten in Osterreich oder Deutschland, diese
Verbesserung ist klar jedes Jahr. Sie haben-, besser nicht zu wissen genau, wie es funktioniert,
aber es gibt etwas da, das funktioniert. In Bulgarien ist das leider nicht der Fall. Also das ist deut-
lich das armste Land in der EU. Der Konvergenzprozess ist nicht so beeindruckend. Sie haben
nicht-, Rumaénien hat unter anderem geschafft, irgendwie in diese ganze deutsche Autoindustrie-
Lieferkette reinzukommen. Also die sind nicht, wo Tschechien ist, aber sie sind damit verbunden.
Es gibt Automanufaktur, Autoteilemanufaktur in Rumanien. Sie produzieren, exportieren nach
Deutschland oder irgendwo im Westen. Und das ist ein Konvergenzfaktor, das ist wie sich ein
Land in Osteuropa entwickelt. Das ist die Erfolgsgeschichte von Polen, von Slowakei und so wei-
ter. Und Rumadnien ist irgendwie in diesem Prozess. Auf niedrigerem Niveau als Tschechien, aber
es ist irgendwie da. Bulgarien ist leider nicht wirklich da.

I: Gut, dann kommen wir mal zum néchsten Thema. Also, COVID-19 ist ja aktuell fir viele Lan-

der zum Problem geworden. Wie schatzen Sie da die wirtschaftlichen Probleme in Osteuropa ein?

B: Ja Osteuropa hat diese Krise relativ gut tiberstanden wirde ich sagen, im wirtschaftlichen Sinn.
Also die erste Welle war erfolgreich, also auch in der Gesundheitslage. Die zweite Welle war
furchtbar, das war katastrophal. Also sie haben aufgegeben, zu versuchen, das zu kontrollieren,
glaube ich im Winter. Und deswegen sind die Falle und die Todesfélle stark gestiegen. Aber
gleichzeitig haben die Wirtschaften, und das war nicht nur in Osteuropa, also insgesamt in der
zweiten Welle, wir haben alle geschafft, ein bisschen damit zu leben und uns zu adaptieren. Und
das haben wir auch 6konomisch, 6konometrisch gezeigt. Ich kann Ihnen den Bericht schicken. Ich

schicke ihn Ihnen nachher. Und diese Adaptierung, wie wir das messen.
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I: Gerne, ich freue mich Uber alles.

B: Ich habe ibrigens fiir den Versicherungsverband Osterreich am Montag prasentiert. Also fiir
die Strategy-Leute aus Vienna Insurance Group, UNIQA und so weiter. Ich kann Ihnen auch die
Préasentation schicken. (I: Sehr gerne, wére ich sehr daran interessiert.) Wir zeigen unter anderem,
dass die, in dem Bericht, in der Prasentation, wie die-, sie haben adaptiert. Also diese Verbindung
zwischen der Gesundheitslage und der Wirtschaftslage war sehr stark in der ersten Welle. Also je
schlechter die COVID-Lage, desto schlechter die Wirtschaft. Diese Verbindung, diese Beziehung
ist gar nicht so stark dieses Jahr. Also das hat auch Osteuropa geholfen, es gab auch andere Vor-
teile, also der Anteil von Dienstleistungen im BIP ist niedriger als in Westeuropa, und Dienstleis-
tungen sind am starksten betroffen von der Krise, wegen der Abstandsregeln und so weiter. Es gibt
mehr Industrie und mehr Agrikultur in Osteuropa, das ist ein VVorteil und bleibt ein Vorteil. Letztes
Jahr, die Rezession in Osteuropa, in allen Landern auBer Montenegro und Kroatien, die Rezession
war weniger als im Euro-Raum. Also nur die zwei wirklich Tourismus-abhdngigen Lander, Mon-
tenegro und Kroatien, hatten wirklich eine Performance, die deutlich schlechter war als im Euro-
Raum. Sonst haben alle besser gemacht. Das wird nicht so klar der Fall dieses Jahr. Aber insgesamt
eine Outperformance im Vergleich mit dem Euro-Raum. Einige Lander machen es sehr gut, Ser-
bien zum Beispiel sehr gut. Polen, letztes Jahr war nicht so schlecht, dieses Jahr ist recht stark.
Auch die Lander, die am starksten betroffen sind, so Montenegro zum Beispiel oder Kroatien, die
Erholung ist da. Also es ist deutlich-, es ist da. Die Probleme sind nicht alle vorbei, aber ich wiirde

sagen insgesamt-
I: Aktuell erholt es sich quasi?
B: Ja. Nicht in Gesundheit, aber wirtschaftlich hat die Region die Krise relativ gut Giberstanden.

I: Welche neuen Herausforderungen wiirden Sie sagen sind durch die Pandemie auf die Unterneh-

men in Osteuropa zugekommen?

B: Viele, viele. Es gibt Herausforderungen, es gibt auch Chancen. Dieses Near-Shoring ist eine
Chance zum Beispiel. Ich glaube, diese ganze Entwicklung von der digitalen Wirtschaft ist inte-
ressant. Wie viel ist jetzt online, das vorher nicht der Fall war. Und da kann man sagen, dass
mindestens einige Lander in der Region sind relativ stark. Also es gibt schon diese IT-Hubs in
einigen St&dten in der Region. Wenn man schaut auf das Bildungsniveau in Digital Skills von
jungen Leuten in der Region, ist das relativ gut im Vergleich mit Westeuropa. Also es gibt gute

Leute in der Region in diesem Bereich. Eben in dieser digitalen Dienstleitungs-Welt, also da gibt
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es Chancen auch wirde ich sagen. Herausforderungen sind, ja, die demografische Entwicklung,
die ist furchtbar. Also die Bevdlkerung geht stark nach unten, vor allem die Working Age Popu-
lation, also die jungeren Leute. Es fehlt immer noch-, es ist immer schwieriger und schwieriger,
Leute zu finden, also genug Leute zu finden fur die Firmen, die da sind. Also wir wissen auch bei
uns ist das der Fall. Die politischen Entwicklungen sind naturlich problematisch, die Lander, die
ich genannt habe, sind wirklich die Problemfélle, wiirde ich sagen, also Turkei, Ukraine, Weil3-
russland. Die Auswirkungen davon, was passiert im Westbalkan, diese Enttduschung mit dem gan-
zen EU-Mitgliedsprozess oder Nicht-Prozess. Bisschen mehr Authoritive, wie sagt man, Autori-

tismus, sagt man so auf Deutsch?
I: Autoritar?

B: Ja, und mehr und mehr davon in Stdosteuropa zum Beispiel in Serbien, ist auch ein Beispiel
davon. Wie gesagt, kurzfristig es hat keinen Einfluss anscheinend auf die Wirtschaft, aber lang-
fristig wahrscheinlich schon. Und fiir die EU-Mitglieder ware ein Wendestreit mit der EU wirklich
schlecht fur die. Und ich habe Zweifel, ob das wirklich kommen wird, aber wenn, und sie verlieren
das Geld von dem Budget, das wird schwierig sein. Zum Beispiel Ungarn kriegt, auch vorher, jetzt
ist das EU-Budget noch gréRer, aber auch vorher, vor COVID, Ungarn hat so drei bis vier Prozent
des BIP jedes Jahr netto von dem Budget bekommen. Also das ist ein wichtiger Wachstumstreiber.
Und das kdnnte problematisch sein. Und dann fur die Firmen, die auch die Herausforderungen von
Korruption und die Institutionen sind nicht besonders gut, vor allem im Vergleich mit Osterreich-
, Rule of Law, diese Themen, leider, ich glaube, es wird nicht besser sein. In einigen Landern, vor

allem den Nicht-EU-Muitgliedern, es kénnte noch schlechter werden.

I: Hat die Pandemie, Ihrer Meinung nach, das Wachstum im osteuropdischen Markt gebremst?

Weil es ja immer so als Wachstumsmotor von den Unternehmen dargestellt wird.

B: Gute Frage. Momentan wirde ich sagen nein. Es sieht so aus von den Zahlen, dass alles, was
letztes Jahr verloren war, kommt zuriick. Also die Permanent Output Loss ist klein-, oder ist sehr
wenig, anscheinend, oder gar nicht. Ob das der Fall bleibt, ist noch offen. Das ist sehr schwer zu
sagen, es ist nur meine Meinung. Es gibt sicher Dinge unter dem Wasser, die wir noch nicht sehen,
aber das wir werden dann sehen. Was genau passiert im Arbeitsmarkt zum Beispiel? Das verstehen
wir nicht wirklich bisher, glaube ich. Das sogenannte Scarring. Es wird Leute geben, die seit 18
Monaten nicht wirklich gearbeitet haben. Sie haben sicherlich Skills verloren, vielleicht andere
Dinge verloren. Auch in dem Finanzsektor. Es stimmt, das BIP allgemein sieht recht gut aus. Das

Wachstum sieht recht gut aus. Aber es gibt Sektoren, die leiden immer noch unter Druck, also
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Tourismus ist das beste Beispiel davon. Wenn wir haben so zwei oder vielleicht drei Jahre, wo
Tourismus wirklich schwach ist, das wird sicher dann zu Problemen kommen im Finanzsektor, fiir
die Banken. Also es ist nicht wie in Osterreich, wo die Firmen, die Probleme haben, kénnten Geld
von der Regierung fir zehn Jahre bekommen. Hoffentlich wird es nicht notwendig, aber wenn
notwendig-. Also die Fiskalkapazitat in Osteuropa ist naturlich anders. Sie kdnnen nicht die Leute,
die Arbeiter, die Firmen ewig unterstitzen mit Fiskalpolitik wie in Osterreich oder Deutschland.
Also ja die Risiken sind-. Momentan, die kurze Antwort ist nein, aber die Risiken sind da, glaube
ich, fur die Zukunft.

I: Inwiefern wirkt sich die Pandemie Ihrer Einschdtzung nach auch noch zukunftig auf den Markt

aus?
B: Meinen Sie so wirtschaftlich allgemein oder spezifisch?

I: Also wie Sie denken, wie sich das Wirtschaftswachstum dann in Zukunft entwickelt. Ob man
irgendwelche langfristigen Prognosen quasi stellen kann, wie sich die Pandemie jetzt auswirken

wird.

B: Wie gesagt, es sieht so aus momentan, als ob wir verloren was, wir kriegen es zurtick, und das
ist es. Aber es ist sehr schwer vorzustellen, dass wirklich permanente Anderungen kommen aus
dieser Krise. Und ich glaube, auch wenn die Wachstumsrate bleibt mehr oder weniger, wie es war,
so dhnlich wie es war, in verschiedenen Sektoren es wird nicht so, wie es war. Also ein Beispiel
dafir ist die digitale Wirtschaft. Das hat sich ja permanent geéndert. Das heift, es werden neue
Jobs sein und fir junge Leute, die ausgebildet sind, ist das perfekt. Aber fur die alteren Leute, die
Leute, die auf dem Land leben und so weiter, es wird recht schwierig sein. Es war schon schwierig
und es wird schwieriger sein und wir wissen, dass digitale Wachstum-, und das haben wir schon
gesehen in Estland, die waren da ein bisschen Frontrunner auch vor der Krise-, digitales Wachs-
tum, also Wachstum, das relativ abhangig ist von der digitalen Wirtschaft, kommt normalerweise
mit Ungleichheit dazu. Mehr als Wachstum generiert von Industrie, zum Beispiel. Also diese po-
litischen Themen werden vielleicht starker in der Zukunft als-, noch stérker in der Zukunft als
momentan der Fall ist. Aber das heif3t nicht, dass das Wachstum wird nicht gut sein oder stark
sein. Nur, dass es anders aussehen wird und der Gewinn wird ein bisschen anders verteilt sein,
vielleicht. Es ist schwierig zu sagen. Also ich bin relativ sicher tiber diese digitale Entwicklung.
Das heift, die Wirtschaft wird anders aussehen in Osteuropa und auch in Westeuropa als vorher
der Fall war. Digitale Wirtschaft wird mehr eine Rolle spielen. Wir werden alle permanent min-

destens ein bisschen von zu Hause arbeiten. Es wird recht gut fur junge, ausgebildete Leute und
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recht schwierig fur altere Leute, die auf dem Land leben. Und das wird dann politische Auswir-
kungen haben. Da bin ich relativ sicher. Dieses Near-Shoring, ich habe ein bisschen Zweifel, ob
das wirklich eine Wende bringt. Also es kommt schon, aber ob es wirklich strukturell wichtig sein
wird, bin ich nicht so sicher. Weil die Firmen wollen immer noch néher am Markt sein. Und Markt
heil3t Asien. Also in einem gewissen Sinn ist es Asien. Sie missen noch was in Asien produzieren.
Ich glaube, diese Krise hat auch die geopolitischen und geodkonomischen Entwicklungen ein biss-
chen beeinflusst. Das war schon der Fall natlrlich, aber diese Spaltung zwischen dem Westen und
Russland, der schon existiert hat, aber auch dieses weltweit US-gegen-China-Ding, dieser neue
Kalte Krieg, das ist glaube ich viel stérker nach dieser Pandemie. Und das ist auch und wieder fur
die Nicht-EU-L&nder sehr wichtig, weil diese Spaltung geht wirklich durch die ehemalige Sowjet-
union und Sudosteuropa. Also viel mehr Einfluss von China in den Westbalkan zum Beispiel. Und
das ist auch nicht gut fur die Wirtschaft, wirde ich sagen. Denn es gibt diese Konkurrenz im West-
balkan und den mehr und mehr politischen Streit in der Region und diesen Einfluss von China und
Russland, USA, EU. Und das sehen wir schon, zum Beispiel mit den Schuldenproblemen in Mon-
tenegro. Also das wird wahrscheinlich mehr ein Thema sein. Aber wieder fur die Nicht-EU-Mit-
glieder. Fir die EU-Mitglieder ich glaube es sieht-, ich werde eher positiv bleiben fiir die EU-
Mitglieder in der Region.

I: Dann n&hern wir uns eh schon langsam dem Ende. Sie haben jetzt eh schon ein bisschen vorge-
griffen bei meiner abschlieenden Frage, ndmlich: Welche Prognosen kénnte man sonst noch zu-
sétzlich zur kinftigen Entwicklung des Osteuropamarktes stellen, also politische und wirtschaftli-
che? Wird es eher eine politische Stabilitat, eher eine gute Entwicklung, vor allem fir die EU-

Lander-?

B: Mein Gefuhl ist so: Das Baltikum ist schon im Westen. Die sind schon westliche Lander. Die
sind so entwickelt schon wie Spanien oder irgendwo, stark in dem Digitalsektor, stabil, sehr west-
lich orientiert, auch im politischen Sinne. Also gegen Russland westlich orientiert. Ahnlich fur
Slowenien und mehr oder weniger ahnlich fiir Tschechien und Slowakei. Also ich werde sagen,
fur die Lander, das Baltikum, Tschechien und Slowakei und Slowenien, die Zukunft ist relativ
langweilig, in einem guten Sinn. Also Wachstum wird ein bisschen héher sein als in Osterreich.
Sie werden stabil bleiben. Sie werden gute, nette, freundliche EU-Mitglieder, kooperative Partner,
westlich orientiert, NATO-Mitglieder, alles das. Fir die Lander ist mein Gefiihl: Schone Zeit, fir
die L&nder. Rumanien glaube ich so interessante Geschichte im Sinne von Wirtschaft, wie gesagt.

Also politisch wird es bleiben wahrscheinlich, wie es ist. Bulgarien ist das armste Land. Das wird
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so bleiben. Kroatien, ich glaube Kroatien wird politisch stabil bleiben und relativ westlich orien-
tiert. Aber da ist der Ausblick von der Wirtschaft nicht toll, wirde ich sagen. Weil auRer Touris-
mus, sie haben wenig Wachstumstreiber. Sie haben wenig Industrie. Es ist nicht eine dynamische
Wirtschaft, so gar nicht eine dynamische Wirtschaft. Und Tourismus alleine ist nicht genug, auch
wenn wir kdnnen erwarten, dass eine Erholung kommt. Aber politisch wird es dort relativ stabil
bleiben. Und dann was ubrig bleibt ist Ungarn und Polen. Das ist was naturlich spannend ist, und
sein wird. Mein Gefuhl ist, dass die politischen Entwicklungen werden mehr und mehr einen Ein-
fluss auf die Wirtschaft haben. Das heif3t Streit mit Brissel, vielleicht méglicherweise verlieren
sie ein bisschen zumindest von dem EU-Geld, oder es wird ein bisschen verschoben oder so etwas,
also die Transfers. Die auslandischen Firmen werden ein bisschen vorsichtiger sein, glaube ich, in
diesen Landern. Und sie werden, vor allem Ungarn wird wahrscheinlich mehr und mehr Leute
verlieren. Also die guten, jungen, ausgebildeten Leute verlieren, auch wenn die Wirtschafts-Per-
formance nicht so schlecht ist und das Entwicklungsniveau nicht so schlecht ist, die Leute wollen
auch andere Dinge. Und sie wollen nicht leben in diesem System. Das ist mein Eindruck. Es kann
aber natdrlich sein, dass die Regierung wird weg-, also, dass die politische Lage sich &ndert. Das
sieht mehr wahrscheinlich aus in Polen, wiirde ich sagen, als in Ungarn. Aber meine allgemeine
Prognose ist, dass die werden mit Streit und Problemen sie werden langfristig EU-Mitglieder blei-
ben und die Wirtschaft wird nicht so schlecht sein und Konvergenz wird weitergehen. Langsamer
als in der Vergangenheit, aber es wird noch gehen. Und das ist die Zukunft. Also relativ langweilig
leider, aber fiir die Lander- (I: Fir Ungarn und Polen klingt es-) Die Geschichte, die die Lander
hatten, also die 20 Jahrhunderte, die diese Lander hatten, langweilig klingt relativ gut, glaube ich.
Es ist eine gute Phase in der Geschichte dieser Lander, hauptséachlich.

I: Ja auch dann gut wahrscheinlich fur die Unternehmen, wenn die Entwicklung eher so bleibt.

Also wenn sie soweit stabil bleibt, sage ich jetzt mal so.

B: Ja. Genau. Und da ist die EU-Mitgliedschaft so wichtig, weil die Vorteile, EU-Mitglieder zu
sein, fur diese L&nder und fir viele auch im geopolitischen Sinn Teil des Westens zu sein — flir das
Baltikum zum Beispiel — die Vorteile sind so gro3 im Vergleich zu den Nachteilen. Egal, was
Orban sagt oder-, die Vorteile sind so grol3, das ist wirklich schon ein Stabilitatsfaktor, glaube ich.
Weil man kann fast sicher sein, dass sie werden EU-Mitglieder bleiben. Und das ist wichtig. Fir
die Wirtschaft ist das wichtig.

I: Danke sehr, dann sind wir jetzt eh schon beim Ende angelangt. Gibt es noch irgendwas, was Sie

erganzen mochten?
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B: Nicht wirklich. Ich hoffe, es war nitzlich und ich schicke Ihnen die versprochenen-

I: Ja, auf jeden Fall. Und ich freue mich sehr, dass Sie mir noch so viel zukommen lassen, und ich
bedanke mich wirklich sehr herzlich. Es hat mir sehr geholfen. Im Zuge der Masterarbeit werde
ich Thnen das durchgefihrte Interview noch transkribieren und soweit dann meinem Text gegen-
uberstellen. Und wie gesagt, danke auf jeden Fall fiir die Unterstutzung, fir das Interview, also es
hat mir wirklich geholfen.

B: Bitte, bitte. Das freut mich. Okay.

I: Dann beende ich noch hier die Aufzeichnung.
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21 Abstract

Die UNIQA und die VIG legen einen Fokus auf Osteuropa. Die Expansion der beiden Versiche-
rungen ist zurzeit wieder sehr aktuell, da beide aktuell grof3e neue Deals eingehen. Zudem gibt es
in aktueller Zeit viele neue Herausforderungen. Ziel der Arbeit ist es, die Expansion genauer zu
betrachten und Herausforderungen aktuell und zukiinftig auf ihre Problematik hin zu untersuchen.
Eine Analyse der bisherigen Expansion wird durch einen Vergleich der Theorie zur Praxis anhand
der Theorien zu Direktinvestitionen und Unternehmensentwicklungsmodellen gemacht. Durch
Experteninterviews wird der Umgang der Unternehmen mit ermittelten Herausforderungen und
die zukunftige Entwicklung dieser evaluiert. Durch eine Analyse der Jahresabschliisse werden die
Vermdgensverwaltungsvereine untersucht. Die UNIQA und die VIG durchliefen bisher eine er-
folgreiche Expansion. Beide Unternehmen sind zusatzlich aktuell noch in einer Wachstumsphase.
Die einhergehende Umwandlung in AGs aufgrund der Expansion ist kritisch zu sehen, da dadurch
Versicherungsnehmer*innen keine Mitglieder mehr waren und auch die Vermdgensverwaltungs-
vereine nicht mitgliederorientiert handeln. Die VIG ist nach einem IT-Problem aktuell beim
Thema Digitalisierung gut aufgestellt. Herausforderungen aufgrund der politischen Instabilitét
kdnnen in den Nicht-EU-L&ndern kritisch sein und die Unternehmen sollten hier eine vorsichtige
Strategie fahren. Hinsichtlich der Herausforderungen durch COVID-19 hat sich der Osteuropa-

markt aktuell erholt.
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