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Versicherungsmaklerin Anna Klausner
bringt frischen Wind in die Branche

Neue Ideen. Anna Klausner ist Osterreichs ~Jungmaklerin des Jahres"”. Michael Miskarik, Niederlassungsleiter von HDI LEBEN
Osterreich, sprach mit ihr iber ihre persénlichen Ziele, den Maklerberuf und die Trends in der Beratung

Herzliche Gratulation zum
Jungmakler-Award, einer
ganz besonderen Auszeich-
nung fiir junge Menschen
in der Finanzindustrie. Was
macht den Makler-Beruf fiir
Sie so spannend?

Anna Klausner: Herzlichen
Dank fiir die Gliickwiinsche!
Der Maklerberuf ist fiir mich
eine einzigartige Mischung
aus fachlicher Expertise,
personlicher Beratung und
unternehmerischem Denken.
Kein Tag gleicht dem ande-
ren — jeder Kunde und jede
Kundin bringt individuelle
Bediirfnisse und Herausfor-
derungen mit sich, auf die
ich mich flexibel einstellen
muss. Aullerdem ist es eine
Branche, die sich stindig
weiterentwickelt, und es
macht mir Freude, in einem
dynamischen Umfeld zu
arbeiten, das immer wieder
neue Moglichkeiten bietet.

Wie definieren Sie Thre
Aufgabe?

Ich sehe mich als , An-
waltin“ meiner Kund:innen
- jedoch nur in Versiche-
rungsangelegenheiten und
ohne gerichtliche Vertre-
tungsbefugnis. Es ist mir ein
Anliegen, fiir ihre Interessen
einzustehen und die best-
mogliche Absicherung zu
gewdhrleisten. Vor allem
aber ist es die Verantwor-
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tung, meinen Kund:innen
Sicherheit und Vertrauen zu
geben, was diesen Beruf so
erfiillend macht.

Wie schwer ist es fiir junge
Menschen in diesem Beruf
Fuf} zu fassen?

Es ist definitiv eine
Herausforderung, vor allem
weil die Versicherungs-
branche traditionell eher
von Alteren,
Kollegen dominiert wird. Es
erfordert viel Engagement,
Fachwissen und den Willen,
sich stiandig weiterzubilden,
um das Vertrauen der
Kund:innen zu gewinnen
und sich gegen die etablierte
Konkurrenz durchzusetzen.
Besonders als junge Frau ist
es nicht immer einfach, ernst
genommen zu werden. Aber
genau darin liegt auch die
Chance: Frische Ideen, mo-
derne Ansitze und ein dyna-
misches, junges Team bieten
eine ganz neue Perspektive
und kénnen in vielen Féllen

einen entscheidenden Unter- |

schied machen.

Worauf richten Sie den
Fokus in Ihrer Beratung?
Fiir mich steht der
Mensch im Mittelpunkt — es
geht nicht nur darum, Stan-
dardprodukte zu verkaufen,
sondern wirklich zuzuhdren
und passgenaue Versiche-
rungen anzubieten, die opti-
mal auf die jeweilige Lebens-
oder  Unternehmenssitua-
tion abgestimmt sind. Trans-
parenz, eine unkomplizierte
Abwicklung und schnelle,
pragmatische Lésungen sind
mir dabei besonders wichtig.

Es gibt seit vielen Jahren
eine Diskussion dariiber, ob
Finanzberatung etwas kos-
ten darf. Wie sehen Sie das?

Die Diskussion dariiber
ist absolut berechtigt. Mei-
ner Meinung nach hat quali-
fizierte und fundierte Bera-
tung durchaus einen Wert
und sollte entsprechend ver-
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glitet werden. Eine hochwer-
tige Finanzberatung erfor-
dert viel Fachwissen, Erfah-
rung und Zeit. Wie in ande-
ren Berufen auch, sollte diese
Expertise honoriert werden.
Kostenfreie Beratung mag
auf den ersten Blick attraktiv
wirken, aber sie hat oft
Grenzen in der Tiefe und
Qualitdt. Eine faire Vergii-
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tung stellt sicher, dass die
Beratung unabhangig und
im besten Interesse der Kun-
din oder des Kunden erfolgt.

Was glauben Sie: Wie wird
sich das Maklergeschift in
den kommenden Jahren
veridndern?
Digitalisierung
Automatisierung

und
spielen
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eine immer grofere Rolle,
sowohl bei internen Pro-
zessen als auch in der Kom-
munikation. Kund:innen
verlangen zunehmend nach
schnellen, unkomplizierten
Losungen, die online verfiig-
bar sind, wihrend gleich-
zeitig der personliche Kon-
takt und die individuelle Be-
ratung sehr wichtig bleiben.

Schadensmeldungen  via
Whatsapp gehoren z. B. be-
reits zu unserem daily Busi-
ness, wahrend das vor ein
paar Jahren noch unvorstell-
bar gewesen wére. Parallel
dazu wird die Rolle der
Maklerin oder des Maklers
als Vertrauensperson noch
starker in den Vordergrund
treten, vor allem in Zeiten, in
denen Versicherungsproduk-
te komplexer werden und
Kund:innen eine zuverlas-
sige Orientierung suchen.
Makler:innen, die flexibel
sind, sich anpassen und
weiterhin einen hohen Wert
auf personliche Beratung
und digitale Losungen legen,
werden auch in Zukunft
erfolgreich sein.

Welche Trends zeigen sich
in der Beratung?

Neben der Digitalisie-
rung ist auch eine zuneh-
mende Individualisierung zu
beobachten.  Kund:innen
wollen keine Standardldsun-
gen mehr, sondern mafige-
schneiderte Versicherungs-
pakete, die genau auf ihre
Bediirfnisse abgestimmt
sind. Dabei spielt auch die
Transparenz eine zentrale
Rolle - Kund:innen méchten
klar und verstdndlich {iber
die Produkte informiert

| werden und genau wissen,

wofiir sie zahlen. Immer
mehr Kund:innen legen
auch auf Gkologische und
soziale Aspekte Wert. All die-
se Trends fordern Berater:in-
nen heraus, sich stindig
weiterzuentwickeln, um den
steigenden Anforderungen
gerecht zu werden.

Mehr Informationen unter
www.klausner-versichert.at

Imnéchsten KURIER-
Schwerpunktthema
am 16. November geht
esumnachhaltige
Finanzbildung.

macht das Leben
lebenswert




