Versicherung

% AssCompact | Februar 2013

ARISECUR: Wir wollen den burokratischen
Aufwand der Vermittler um 90% reduzieren

Die bisher im Eigentum der ARICON Holding stehende ARISECUR Versicherungs-Provider GmbH
wurde mit Jabresende zu 100% an blau direkt, einem der fiihrenden Versicherungs-Software-Unter-
nehmen und Makler-Pools in Deutschland, sowie an den langjihrigen Geschaftsfiihrer Andreas
Biittner verkauft. Blau direkt halt 85% der Anteile, Andreas Biittner 15%.

Interview mit ARICON-Griinder Werner Barwig und ARISECUR-
Geschéftsfuhrer Andreas Bittner

AC: Herr Barwig, was hat Sie dazu bewogen, eine gewinn-
bringende Tochtergesellschaft zu verkaufen?

Werner Barwig: Mit ARISECUR ist es der ARICON-
Gruppe gelungen, die erste unabhangige Plattform fiir
Versicherungsberater in Osterreich aufzubauen und er-
folgreich zu etablieren sowie in die Gewinnzone zu
fahren. Mit mehr als 900 Kooperationspartnern schrei-
ben wir trotz schwieriger Rahmenbedingungen seit
drei Jahren Gewinne. Das Geschaftsmodell der ARISE-
CUR unterscheidet sich markant von Einkaufsgemein-
schaften bzw. Franchise-Unternehmen. Fir den Erfolg
der ARISECUR war neben der ARICON-Gruppe in
immer groferem Ausmafd die exzellente Software von
blau direkt ausschlaggebend. Daher hat eigentlich nur
ein ,interner Eigentimerwechsel® stattgefunden. Au-
Berdem ist es lukrativer, ein gewinnbringendes Unter-
nehmen zu verkaufen.

AC: Hat es auch die Uberlegung gegeben, als Minderbeits-
gesellschafter an ARISECUR beteiligt zu bleiben?

WB: Im Zuge der Gespriache wurden mehrere Modelle
diskutiert.

AC: Bedeutet dieser Schritt, dass sich ARICON wieder aus
dem Versicherungsbereich zuriickzieht?

WB: Die ARISECUR bleibt im Verbund der ARICON
und deckt auch in Zukunft den Versicherungsbereich
fir die Gruppe ab. Dartiber hinaus wird es mit blau di-
rekt weitere gemeinsame Projekte geben.

AC: Herr Biittner, welche Ziele hat sich ARISECUR mit-
telfristig gesteckt?

Andreas Biittner: Wir sehen am Markt einen langfristi-
gen Trend zu mehr Transparenz durch bessere Ver-
gleichbarkeit. In der Folge kommt es zu einem Margen-
druck mit sinkenden Courtagen. Gleichzeitig nimmt
der Regulierungsgrad durch europiische Initiativen ei-
nerseits und eine hohere Sensibilitit des Verbrauchers
andrerseits zu. Was auf der einen Seite die Einkommens-
situation des Vermittlers belastet, fihrt auf der anderen
Seite zu steigenden Kosten.

»Die ARISECUR bleibt im Verbund der
ARICON und deckt auch in Zukunft den
Versicherungsbereich fiir die Gruppe ab. Da-
riiber hinaus wird es mit blau direkt weitere
gemeinsame Projekte geben.“ Werner Barwig

Hier kommt die Vision von ARISECUR ins Spiel. Wir fi-
xieren unsere langfristige Zielsetzung nicht an kurzfristi-
gen betriebswirtschaftlichen Kennzahlen wie Umsatz,
Vermittlerzahl oder Gewinn, wir orientieren uns hier an
einem visiondren Bild. Wir konnen den biirokratischen
Aufwand eines Vermittlers in Osterreich bereits heu-
te um 35% reduzieren. Durch die Optimierung unserer
Technik- & Backoffice-Leistungen wollen wir in finf
Jahren einen Reduktionsgrad von 90% erreichen. Das
bedeutet, ein durchschnittlicher Vermittler, der heute ei-
nen Tag pro Woche Arbeitszeit durch uns spart, kann in
funf Jahren drei Tage netto pro Woche sparen. Statt ein
bis zwei Tagen fiir den Kunden hat der Vermittler plotz-
lich volle finf Tage fiir Akquise, Beratung und Verkauf.

AC: Wird es Anderungen in puncto Geschaftsmodell geben?

AB: In finf Jahren ARISECUR hat es laufend Ande-
rungen gegeben und wir garantieren unseren Part-
nern, unser Geschaftsmodell auch weiterhin zu entwi-
ckeln und mit der technologischen und gesellschaftli-
chen Entwicklung Schritt zu halten. Dies betrifft aus-
driicklich auch unser Geschiftsmodell. Wenn Thre Fra-
ge darauf abzielt, ob unsere Partner sich auf vollig an-
dere Spielregeln einstellen missen, verneine ich. Es
wird weder Uberraschungen in der Kostenstruktur ge-



ben, noch andert sich unser Respekt vor der unterneh-
merischen Freiheit unserer Partner.

AC: Wie wird sich die Zusammenarbeit von ARISECUR
mit der ARICON-Gruppe kiinftig gestalten?

»Was liegt naber, als die starksten Kompeten-
zen von ARICON und blau direkt zu verei-
nent“ Andreas Biittner

AB: Sprechen wir es offen an: Viele fragen sich, warum
die ARICON Holding eine Abwicklungsplattform fur
Versicherungsmakler grindet, diese in einem schwieri-
gen Umfeld zum Marktfithrer macht und ausgerechnet
dann, wenn das Unternehmen anfingt, zunehmend Ge-
winne abzuwerfen, dieses verkauft. Viele Aktionen und
Entscheidungen von ARICON werden oft in der ersten
Phase von lustigen Gertichten begleitet. Eines vorweg:
ARISECUR wird ein sehr gutes positives Ergebnis fir
2012 présentieren und wie mir Werner Barwig erzahlt,
werden auch seine Unternehmen nach vorlaufigen Zah-
len einen Bilanzgewinn von tber 1,5 Mio Euro auswei-
sen. Um es auf den Punkt zu bringen: Den Haupteigenti-
mer der ARICON Holding, Werner Barwig, und von blau
direke, Oliver Pradetto, verbindet eine jahrelange Freund-
schaft und was wichtiger ist: Beide haben nahezu exakt

gleiche Vorstellungen dartber, wie sich kiinftig die Mark-
te entwickeln und wie man das am besten angeht. Bei sol-
chen Voraussetzungen kann man sehr offen miteinander
reden. Es ist doch so: Die ARICON Gruppe ist mit ihrer
100%igen Tochter ARICONSULT gewissermafSen der
Weltmeister, wenn es um die Wertpapierabwicklung geht.
Kein anderes Unternehmen kann der ARICONSULT
hier in Sachen Service und Leistung das Wasser reichen.

Das Versicherungsgeschift hingegen war und ist fiir
ARICON sehr bedeutend, aber trotzdem nur ein Ne-
benkriegsschauplatz. Andererseits gibt es kaum ein Un-
ternehmen in Europa, das so einen enorm hohen Ser-
vicestandard fiir Makler im Versicherungsbereich hat,
wie blau direkt. Was liegt also niher, als die starksten
Kompetenzen von beiden Unternehmen zu vereinen?

Mit der Ubernahme der ARISECUR durch blau direkt
wird der Weg frei fiir gewaltige Investitionen in den
Versicherungsservice: Finanziell, aber vor allem vom
Know-how und den personellen und Management-
Ressourcen. Profiteure sind hierbei vor allem die ange-
schlossenen Partner, weil deren Service sich mittelfris-
tig deutlich verbessern wird. Das Credo, das zu dieser
Entscheidung gefiihrt hat, lasst sich in einem Satz zu-
sammenfassen: Nichts rechnet sich besser, als ein zu-
friedener Kunde.

AC: Wir danken fiir das Gespraich! =
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