Makler Tschrepitsch: Fokus unserer Un-
ternehmen ist auf Wachstum ausgerichtet

Er ist Unternehmer durch und durch und hat — eher unverhofft — als Versicherungsmakler
seinen Traumberuf gefunden: ,Ich habe jeden Tag einen RiesenspaB in die Firma zu ge-
hen®, sagt der Karntner Gerald Tschrepitsch, ,es ist eigentlich eine Leidenschaft. Wenn
ich nicht Geld damit verdienen wiirde, wlrde ich wahrscheinlich dafiir zahlen, dass ich
hier arbeiten darf!“ Der Fokus der IRH Industrie Risk Holding GmbH ist klar auf Wachs-
tum ausgerichtet.

er die Zentrale der Tschrepitsch Gruppe in der Pries-
Wterhausgasse im Klagenfurter Zentrum betritt, weif3,

woran er ist: In Grofbuchstaben prangen die gén-
gigsten Versicherungssparten des erfolgreichen Privat- und
Gewerbeversicherungsmaklers an den Fenstern der Zulas-
sungsstelle: KFZ-HAFTPFLICHTVERSICHERUNGEN, EI-
GENHEIM- UND HAUSHALTSVERSICHERUNGEN, UN-
FALLVERSICHERUNGEN, BAURUCKLASSVERSICHE-
RUNGEN, MASCHINENBRUCHVERSICHERUNGEN,
TRANSPORTVERSICHERUNGEN ...

Auch im Biiro von Gerald Tschrepitsch im Obergeschof3 do-
miniert gediegene Funktionalitdt: am Schreibtisch nur das Te-
lefon und drei Monitore, in den Regalen des Wandschranks
Gesetzestexte und Fachliteratur. Einziger Farbtupfer: ein abs-
traktes Gemalde — Klagenfurt und der Worthersee.

In die Versicherungsbranche geriet er eher durch Zufall: Er
wurde vom Auflendienstmitarbeiter eines Karntner Regional-
versicherers angeworben, lief} seinen Biirojob bei einem Bau-
stoff- und Agrarhéndler sausen und begann dann aber im Au-
Bendienst der damaligen Anker Versicherung.

Als er nach einigen Jahren im Zusammenhang mit einem eige-
nen Versicherungsschaden mit seinem Arbeitgeber in Konflikt
gerit, macht sich Gerald Tschrepitsch als Versicherungsagent
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selbststandig, baut sich einen eigenen
Kundenstock auf, tritt zur Maklerprii-
fung an und wandelt sein damaliges Ein-
zelunternehmen in eine GmbH um. ,,Die
Tschrepitsch Versicherungsmakler
GmbH ist mein ureigenes Unternehmen,
das auch in die IRH Gruppe integriert
ist, sagt der gebiirtige Lavamtinder.

Schon frith setzt Gerald Tschrepitsch auf
Wachstum: ,,2004/2005 kam ich mit
dem damaligen noch aktiven Maklerkol-
legen Mag. Michael Koch ins Gesprich,
der einen Nachfolger gesucht hat. Nach
einigen Gesprachen und Projektplanen
kauften wir die Anteile seines Unterneh-
mens, womit es seit 2005 eine zweite
Tschrepitsch-Kapitalgesellschaft  gibt.
Fast parallel dazu war ich in Verhand-
lung mit dem Kollegen Steinkellner, der
die operative Geschiftsleitung bei der
damaligen Kanzlei Wallner Wolfsberg
inne hatte und in Pension ging. Seit 2005
gab es somit dann drei GmbHs, die total
unabhingig voneinander waren. Gleich-
zeitig stieg auch mein Cousin Valentin
Tschreppitsch - welcher zu meinem
einstigen Berufseinstieg in die Versiche-
rungsbranche wesentlich beigetragen
hatte — ins Unternehmen ein und leitet
heute die operativen Geschifte an unse-
rem Filialstandort in Wolfsberg. 2007
haben wir diese drei Gesellschaften
durch eine Holding verbunden und zu
einer Gruppe verschlossen.*

Seit 2005 gibt es mit Johannes Unterlug-
gauer einen weiteren langjdhrigen Ko-
operationspartner. ,,Wir haben bis 2012
oder 2013 mit einem typischen Werk-
vertrag zusammengearbeitet und mitt-
lerweile sein Unternehmen in eine KG,
eine Personengesellschaft umgewan-
delt, die eine Tochterunternehmung der



Tschrepitsch Versicherungsmakler
GmbH ist. Dann gibt es einen weiteren
Kooperationspartner nach demselben
Modell, Hans Peter Handler, den ich
seit 15 Jahren personlich gut kenne und
mit dem ich auch gut befreundet bin.
Beide sind selbst Geschiftsfithrer, wir
sind an den jeweiligen KG's beteiligt
und gemeinsam nutzen wir das Biiro
und die Ressourcen.

Gibt es weitere Expansionsplane? Oder
anders gefragt: Wo soll die Tschre-
pitsch-Gruppe in zehn Jahren stehen?
»Zumindest sollte sie sich verdoppeln.
Ich glaube, es ist eine Notwendigkeit,
das Unternehmen zu vergrofiern, um
mit dem jeweiligen Versicherungsunter-
nehmen auf Augenhohe verhandeln zu
konnen. Es ist leider Gottes so, dass die
Industrialisierung und Globalisierung
auch bei den Versicherungsmaklern
nicht Halt macht. Dadurch wird es im-
mer schwieriger, gute Konditionen und
eine dementsprechende Vergiitung fiir
das einzureichende Geschift zu bekom-
men’, sagt Gerald Tschrepitsch. Der Fo-
kus ist heute vermehrt auf Industrie-

Steckbrief

Geburtsdatum: 14.10.1973

Familienstand: verheiratet, eine
Tochter

Meine Kunden schatzen an mir:
meine Zuverlassigkeit

Personliche Starken: bin — wenn es
notig ist — sehr beharrlich

Personliche Schwachen: ungeduldig

Dieses Buch hat mich beeindruckt:
Axel Gloger: ,Millionare. Geschichten
von denen, die es geschafft haben®

Dieser Mensch fasziniert mich:
Steve Jobs

Mein Lebensmotto: Das Leben ist
ein Bumerang — man bekommt im-
mer wieder zurlck, was man gibt.

Meine Freizeit verbringe ich:
Uberwiegend mit meiner Familie und
mit Sport

Auf meinem Nachtkastl liegt:
ein Buch Uber Crowdfunding

Das kann ich nicht leiden:
Heuchlerei

und Gewerbekunden ausgerichtet: ,,Der Anteil am Gesamtbe-
stand liegt vom Provisions-Output her etwa bei der Hilfte. In
Kérnten haben wir nicht so viel Industrie, aber es gibt ganz in-
teressante Bereiche im Grofigewerbe, im Bauhaupt- und Ne-
bengewerbe, aber auch in der Gastronomie, Kfz-Branche und
im Holzgewerbe.*

Was braucht es aus seiner Sicht, um heute als Berater im In-
dustrie- und Gewerbesegment erfolgreich zu sein? ,Fach-
kenntnisse, aber auch einiges an Erfahrung im Erstellen von
solchen Versicherungskonzepten. Und natiirlich einen langen
Atmen, denn das sind Geschifte, die man nicht so einfach auf
die Schnelle abschlief3t. Man muss Kompetenz beweisen. Op-
timal ist es, wenn man schon langjahrig am Markt ist und eine
entsprechende Reputation hat!“

Die Tschrepitsch Gruppe klassifiziert ihren Kundenbestand in
A-, B- und C-Kunden. ,,Der A-Kunde ist der VIP-Kunde. Er
bezahlt bei uns ein pauschales jahrliches Verwaltungshonorar
und wird von uns intensivst und mit einem eigenen Leistungs-
katalog betreut. B-Kunden sind teilweise schon Jahrzehnte bei
uns, sehen aber aus der Beratung heraus nicht ein, warum sie
auch noch ein Honorar zahlen sollen. Wenn es zu einer inten-
siven Schaden- oder Versicherungsrechtsberatung kommt
oder andere Dienstleistungen in Anspruch genommen wer-
den, muss auch dort tiber Honorar gesprochen werden.
C-Kunden sind Kunden, die direkt zu uns ins Biiro kommen,
Fahrzeuge anmelden, uns direkt kontaktieren und die nach-
folgende Betreuung auch bei uns in den Biirordaumlichkeiten
konsumieren. Da wir beide Standorte im innerstadtischen Be-
reich haben, sind das tibers Jahr gesehen gar nicht so wenige®,
sagt Gerald Tschrepitsch.

Als Vizeprasident und Griindungsmitglied der IGV Austria
schwort Gerald Tschrepitsch auf die Benefits der Gruppe fiir
sein Maklerbiiro und seine Kunden: ,,Da gibt es unzihlige Be-
nefits, aber im Wesentlichen sind es die Rahmenvertrage in
den jeweiligen Massensparten. Es ist eine sehr grofe Arbeitser-
leichterung, wenn man nicht bei jeder Haushalt- oder Kfz-Ver-
sicherung den Markt im Detail neu analysieren muss, sondern
aufrichtig gut ausgestattete und so gut als moglich rechtssiche-
re Konzepte zugreifen kann. Insbesondere ist es natiirlich auch
die Unterstiitzung im EDV-Bereich, bei der Risikoanalyse und
durch Vergleichsprogramme. Wir vergleichen innerhalb der
IGV unsere speziell ausverhandelten Rahmenvertrige dann
noch einmal und stimmen sie auf die Bediirfnisse der Kunden
ab. Das ist eine riesige Arbeitsersparnis und die Kunden >

Von Mag. Peter Kalab, Chefredakteur AssCompact
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Gerald Tschrepitsch ist von Hubschraubern begeistert

bekommen ein maximal ausgestattetes Versicherungskonzept
zum Diskontpreis. Seit etwa zehn Jahren ist Gerald Tschre-
pitsch auch als Funktionér in der Wirtschaftskammer aktiv.

Und Gerald Tschrepitsch privat? ,,Ich bin verheiratet, habe ei-
ne Tochter und lebe in Klagenfurt. Meine Frau arbeitet als
Prokuristin mit, leitet iberwiegend den sehr arbeitsintensiven
Innendienst und kiimmert sich als Schnittstelle zwischen un-
seren Unternehmen und dem Steuerberater auch um die
buchhalterischen Angelegenheiten.*

Bevorzugtes Urlaubsziel ist Italien: ,Grado ist mittlerweile wie
eine zweite Heimat geworden. Aufgrund der geografischen Na-
he und der kurzen Auszeiten, die wir uns nehmen konnen, steu-
ern wir das sehr gerne an.“ In der Freizeit ist Gerald Tschre-
pitsch meist mit Familie sportlich aktiv: ,Wir machen gerne aus-

3 Fragen an Gerald

Was wiirden Sie sich von den Versicherern wiinschen, wenn
Sie drei Wiinsche frei hitten?

Mehr Kompetenz in der Maklerbetreuung. Diese hat die letz-
ten drei Jahrzehnten massiv abgenommen. Der Maklerbetreu-
er ist mittlerweile zum verbalen Posttrager mutiert, er darf
selbst meistens iiberhaupt keine Entscheidungen mehr treffen.
Von den Fachvorstinden wiirde ich mir ein bisschen mehr
Verstdndnis fiir den Vertrieb und dessen Erfordernisse wiin-
schen. Als dritten Wunsch: einfach mehr Unterstiitzung im
Bereich der Digitalisierung und der Anbindung an die Versi-
cherungsgesellschaften — direkte und vor allem ganz einfach
zu handhabende Schnittstellen.

Wie sehen Sie die Zukunft des Versicherns — Stichwort Di-
gitalisierung?

Weiterhin in der personlichen Beratung durch den Versiche-
rungsmakler. Fiir weniger beratungsintensive Sparten sollte es
rein aus wirtschaftlichen Griinden auch bei kleinen und mit-
telgrofSen Versicherungsmaklern eine Schiene geben, wo sich
der Kunde diese Versicherungsprodukte selbst von der Home-
page holt - Stichwort Versicherungen fir Elektrofahrrader,
Reiseversicherungen, etc. Wenn man da eine Stunde Beratung
investiert, liegt man kaufménnisch absolut im Minus - so viel

gedehnte Wanderungen, insbesondere
innerhalb von Kéarnten, zum Beispiel auf
die Klagenfurter Hiitte oder in den Kara-
wanken, auf die Eisenkappler Hiitte.”

Und gelegentlich geht der Kérntner in
die Luft - mit dem Hubschrauber!
JWenn ich mir aussuchen miisste, ob ich
Versicherungsmakler bleiben darf oder
Hubschrauberpilot werden will, wiirde
ich mir schwer tun. Ich habe auch einige
Male selbst einen Hubschrauber gesteu-
ert und hineingeschnuppert, den Pilo-
tenschein habe ich aber nicht. Schauen
wir, was die Zukunft bringt. Aber die
Versicherungsmaklerei ~ wird — mich
wahrscheinlich bis an mein berufliches
Ende ausfiillen!” u

IRH Tschrepitsch Versiche-
rungsmakler Gruppe

®m  Grindungsjahr: 1997, das alteste
zugekaufte Unternehmen besteht
seit 1979

m Standorte: 2

m  Mitarbeiterzahl: 15

m  Kundenzahl: 10.000

Tschrepitsch

Provision kann man daraus iiberhaupt
nicht lukrieren. In Zukunft wird es viel-
leicht eine Mischung geben: Bei komple-
xen Versicherungskonzepten wie Ge-
werbe- oder Spezialversicherungen wird
es aus meiner Sicht auch auf lingere Zeit
nicht moglich sein, diese digital abzu-
schlieflen.

Sie versenden an Ihre Kunden einen
Newsletter und ein Kundenmagazin,
den VersicherungsKurier. Welche
Uberlegungen stecken dahinter?

Zum einen die Informationspflicht, die
uns von Gesetzesseite her auferlegt wird.
Zum anderen wollen wir den Kunden
zeitgemdf und dauerhaft tiber Entwick-
lungen am Markt informieren und ihm
entsprechende  Versicherungskonzepte
anbieten. Aufgrund der hohen Kunden-
anzahl tun wir uns schwer, jeden Kun-
den personlich in kurzen zeitlichen Ab-
stinden zu kontaktieren. Daher brau-
chen wir eine Kundenzeitung. u
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