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Sehr geehrte Leserin, sehr geehrter Leser!

— Schicksal. Wikipedia
r definiert es als eine
Art hoherer Macht,
7 s die ohne direktes

P

den meisten Fallen wohl als eine solche unausweich-
liche Bestimmung sehen. Nicht unausweichlich sind
allerdings die materiellen Konsequenzen, die fast im-
mer Hand in Hand mit Berufsunfahigkeit gehen.

In dieser Ausgabe unseres ,Versicherungsjournal
Spezial“ beschaftigen wir uns deshalb mit der Berufs-
unfahigkeitsversicherung. Dafiir haben wir im Vorfeld
im Rahmen eines Round-Table-Gesprachs zum Thema
,2Berufsunfiahigkeit im Spannungsfeld zwischen Tabu
und Normalitat* vier Experten eingeladen. Unter an-
derem ging es dabei darum, wie dieses oft verdrangte
Thema fiir eine breite Offentlichkeit aufbereitet wer-
den kann und welche Erfahrungen die Diskutanten
mit Berufsunfdhigkeitsversicherungen haben. Die
Highlights der Diskussion lesen Sie ab Seite 4.

Dass es fiir die Berufsunfdhigkeitsversicherung
noch groRes Potenzial in Osterreich gibt, ist kein
Geheimnis. Im Beitrag ,Wie tickt Osterreich biomet-
risch?“ gehen wir der Frage nach, warum das so ist.
Eines vorweg: Neun von zehn Osterreichern schitzen
das Risiko einer Berufsunfahigkeit falsch ein. Licht-

menschliches Zu-
tun das Leben einer
Person entscheidend
beeinflult. Berufsun-
fahigkeit kann man in

streif am Horizont: Mehr als die Halfte unserer Lands-
leute halt eine BU-Versicherung fiir wichtig oder sehr

wichtig, nur etwas mehr als ein Drittel glaubt, dass
der gesetzliche Berufsunfihigkeitsschutz ausreicht.
Mehr dazu lesen Sie ab Seite 8.

Klar ist also, dass Versicherer eine Strategie be-
notigen, wie sie die Berufsunfiahigkeitsversicherung
vermehrt unter das Volk bringen konnen. Wir haben
zehn Gesellschaften gefragt, welche Bedeutung die
Sparte fiir sie hat, welches Potenzial sie in ihr sehen
und welche Anstrengungen sie unternehmen, ihr
Schattendasein zu beenden. Aullerdem haben wir ge-
fragt, wie viele private BU-Vertrdage die Versicherer
im Bestand haben und in welcher Hohe Versiche-
rungsnehmer sich im Allgemeinen absichern. De-
taillierte Antworten haben wir leider nicht von allen
Anbietern bekommen. Ab Seite 12 haben wir ihre Re-
aktionen zusammengefasst.

Auf Seite 17 versuchen wir einen Blick in die (di-
gitale) Zukunft. Wieder haben wir zehn Anbieter
gefragt, ob ein Online-Vertrieb durch die Berufsunfa-
higkeitsversicherer vorstellbar wére. Die Antworten
konnten unterschiedlicher kaum ausfallen. Welche
Leistungen die gesetzliche Sozialversicherung er-
bringt, wie viele Pensionen tatsédchlich und in wel-
cher Hohe ausbezahlt werden, haben wir auf Seite 18
aufgelistet. Und schlieRlich betrachten wir auf Seite
19 noch die jiingsten Urteile des Obersten Gerichts-
hofs zum Thema.

Ich darf Thnen damit eine spannende und informa-
tive Lektiire wiinschen.

Marius Perger, Herausgeber
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ROUND TABLE

Existenzabsicherung
mit Akzeptanzproblem

In der Bevélkerung gibt es wenig Sehnsucht nach der BU-Versicherung. Auch Vermittler haben aber vielfach ihre
Schwierigkeiten mit der Sparte. Vier Experten diskutierten bei einem Round Table dariiber. Von Emanuel Lampert

Borsen-Kurier

Bérsen-Kurier

VersicherungsJournal.at
VersicherungsJournal.at

VersicherungsJournal.at i FiINANZMEDIENVERLAG

.‘1 e

FinanzMepDiENVERLAG
amrraon s bt

s‘ersichefullgs-"'”mal'at

FinanzMED

Unter der Moderation von Marius Perger (Mitte) diskutierten die Experten (v.l.n..) Mag. Christian Kaspar (Janitos),
Helmut Mojescick (Fachgruppenobmann der Wiener Versicherungsmakler und K&L Versicherungsmakler GmbH), Mag.
Jiirgen Holzinger (Obmann Verein ChronischKrank Osterreich) und Philipp Andree (NURNBERGER Versicherung AG Osterreich)

Versicherungslournal: Vielen Menschen fehlt das Ver-
stdndnis dafiir, was Berufsunfiahigkeit ist und wie es
dazu kommen kann.

Andree: Die Frage der Berufsunfiahigkeit wird weg-
geschoben - das Risiko wird unter-, die staatliche
BU-Leistung tiberschétzt. Wir miissen die Menschen
frith dafiir sensibilisieren, dass der Staat eine Basis-
absicherung bietet, aber eine private Vorsorge notig
ist, um den Lebensstandard zu halten. Das ist eine Ge-
meinschaftsaufgabe fiir Versicherer und Vermittler.
Mojescick: In einer Zeitung wurden Spitzenkandidaten
fiir die Nationalratswahl gefragt, ob sie den Osterrei-
chern, ganz allgemein, eine private Vorsorge empfeh-
len. Drei sagten nein. Wer an der fehlenden Sensibili-
sierung schuld ist, kann man also nachlesen.
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VJ: Mit dem Alter steigt das BU-Risiko. Wann sollte
man einsteigen?

Mojescick: Wenn es nicht schon wihrend der Ausbil-
dung die Eltern finanzieren: sobald man sein erstes
Gehalt bekommt. Man muss frith anfangen; wenn
man es mit der Beantragung ganz genau nimmt, ist
heute ja ein 35-/40-Jahriger schon fast unversicherbar.
VJ: Herr Holzinger, laut Ihrer Website sind 2,3 Millio-
nen Osterreicher ab 15 Jahren chronisch krank. Was
wiinschen Sie sich von den Versicherern?

Holzinger: Man sollte nicht von einer privaten BU aus-
geschlossen sein, nur weil man zum Beispiel mit 15
Jahren einmal beim Psychologen war. Ich wiinsche
mir Produkte, die man nutzen kann, auch wenn man
schon einmal krank war.



Versicherungsfall - Arger vorprogrammiert?
VJ: Herr Mojescick, wie oft erleben Sie Probleme im
Versicherungsfall? Wie ist das, wenn man im Nach-
hinein merkt, dass der Kunde mit 15 beim Psychiater
war, es aber nicht angegeben hat? Was sind haufige
Probleme, was konnen Sie als Makler zu deren Ver-
meidung tun?
Mojescick: Die Probleme liegen tiefer. Es ist fast un-
moglich, die Gesundheitsfragen eines Versicherers
richtig zu beantworten. Der Kunde versteht vieles,
was er beim Arzt oder bei Untersuchungen mitgeteilt
bekommt, mangels medizinischer Ausbildung nicht.
Oder: In der EDV stehen unpassende Diagnosen.
Warum? Mediziner stehen unter Zeitdruck, viele ver-
wenden deshalb kurze Codes, um ganze Diagnosen
einzugeben. Ein hypothetisches Beispiel: Sie wollen
vom Arzt eine Tablette gegen Flugangst. Dafiir hat
er zwar keinen Code, wohl aber einen fiir ahnliche
Beschwerden - und dann haben Sie auf einmal eine
Diagnose, die nicht ganz passt, aber Jahre spéter in
einem BU-Fall ,aufpoppt”.
VJ: Wie oft kommt so etwas vor?
Mojescick: Ich schétze, 70 bis 80 Prozent der Streit-
falle beruhen auf einer Verletzung der vorvertrag-
lichen Anzeigepflicht. Die Losung wére einfach: Der
Versicherer bestimmt einen Arzt und die noétigen
Untersuchungen; der Kunde unterzieht sich diesen
und bezahlt sie - und das Thema ,vorvertragliche
Anzeigepflichtverletzung” wird aus den Vertrdagen
gestrichen.
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VJ: Kann der Versicherer etwas tun, damit es weniger
Leistungsablehnungen gibt?

Kaspar: Mir gefillt die Idee von Herrn Mojescick gut.
Eine zweite Moglichkeit: Versichern, solange man
gesund ist. Ablehnungen wird es aber immer geben.
Nach meiner Erfahrung gibt es zwei Hauptursachen
fiir Ablehnungen. Die mit Abstand haufigste ist die
Obliegenheitsverletzung, die andere fehlendes Pro-
duktverstdndnis auf Kundenseite und folglich falsche
Erwartungen.

VJ: Wie oft wird bei chronisch Kranken abgelehnt, wie
oft gibt es da Probleme mit privaten Versicherern?
Holzinger: Bei uns gehen téglich rund 300 Anfragen,
nicht nur zur BU, ein. Die private BU kam in den letz-
ten zehn Jahren fiinf Mal vor. Davon betrafen drei Fal-
le eine Leistungsablehnung, die anderen zwei woll-
ten wissen, wo sie sich versichern konnen. Private BU
kommt also praktisch nicht vor.

VJ: Kann das auch daran liegen, dass Leute, die keine
Probleme haben, erst gar nicht zu Ihnen kommen?
Holzinger: Das kann natiirlich sein. Andererseits zie-
hen wir mit diesem Thema jetzt schon seit sieben
Jahren durchs Land, man kennt uns also, auch aus
Zeitung und Fernsehen. Wir wiren demnach prades-
tinierte Ansprechpartner. Und trotzdem ist das The-
ma inexistent.

VJ: Manchmal fangen die Probleme schon beim An-
trag an. Kann man Menschen, die Vorerkrankungen
haben oder im Zuge einer Kinderkrankheit schon ein-
mal beim Arzt waren, absichern?
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Andree: Je jiinger ich um Schutz ansuche, desto bes-

ser, weil ich da in der Regel gesiinder bin. Es kommt
auch darauf an, wie die Gesundheitsfragen gestellt
sind: Offen oder geschlossen? Beziehen sie sich auf
einen limitierten Zeitraum? Gegebenenfalls kann
der Vermittler auch vorab fragen, wie der Versiche-
rer den Fall grundsétzlich beurteilt. Bei einem ne-
gativen Votum muss man eine Alternative anbieten,
zum Beispiel eine Erwerbsunfahigkeits- oder eine
Dread-Disease-Versicherung.

Festzuhalten ist, dass nicht jede Falschangabe
automatisch zu einer Sanktion im Leistungsfall fiihrt.
Nur ziehen sich eben oft Erkrankungsbilder seit der
ersten Behandlung durch, das sind dann oft auch die
Fille, in denen innerhalb der ersten drei Jahre ab Ver-
tragsbeginn Leistungen beantragt werden. Da muss
man auch diejenigen schiitzen, die die Fragen richtig
beantworten.

Kaspar: Wenn wir wissen, dass es zum Beispiel vor
zwei Jahren eine bestimmte Behandlung gab, ist ein
moglicher Weg, den Vertrag mit einer Ausschluss-
klausel anzunehmen und nach drei Jahren zu priifen,
ob noch immer keine Beschwerden vorliegen. Wenn
dem so ist, ist die Ausschlussklausel auch wieder
zu beseitigen. In den meisten Féllen akzeptieren die
Kunden diese Losung.

Andree: In unserem Haus werden 80 Prozent der An-
trage polizziert, 7 Prozent davon mit einer Abwei-
chung vom Antrag, also entweder einer Ausschluss-
klausel oder einem Risikozuschlag.

Mojescick: Ein Punkt ist: Haben Berater, die nur ab
und zu mit der BU zu tun haben, das nétige Wissen,
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den Kunden die richtigen Fragen zu stellen, damit die
richtigen Antworten auf den Antrag kommen?

Und: Wir brauchen fiir manche BU-Vertrige - samt

Riickfragen, Attesten, Gesprachen tiber Ausschliisse,
Nachverhandeln, Mehrfachbeantragung bei mehre-
ren Versicherern - so viel Zeit, dass es unwirtschaft-
lich ist.
Holzinger: Aus unserer Sicht sind psychische Erkran-
kungen in Zukunft das wahre Problem. Sie konnen
schon frith und untypisch anfangen - sodass sie der
Betroffene zunachst gar nicht als solche identifi-
ziert -, sich dann aber iiber die Jahre aufbauen. Auch
private Versicherer miissen iiberlegen, wie sie das ab-
sichern konnen.

Ein unangenehmes Thema

VJ: Das Thema BU ist vielen unangenehm. Wie schafft
man trotzdem Bewusstsein?

Mojescick: Versicherung gilt insgesamt als unan-
genehm ... Die BU ist da nicht anders als andere
Produkte.

Holzinger: Der Staat muss klarstellen, dass er im BU-
Fall das Einkommen nicht voll ersetzt. Mit einem
Hochglanzmagazin wird Sensibilisierung nicht funk-
tionieren - man muss Praxisfille zeigen. Ich bin ge-
rade mit Vortrigen durch Osterreich getourt. Die
AuRendienstmitarbeiter, die Makler sind nach so
einem Vortrag geschockt und sagen: ,Das muss ich
nach drauRen bringen, das muss ich erziahlen.“ Wenn
man die Realitét zeigt, ist das ein Selbstlaufer.

VJ: Fiir BU-Versicherungen sieht man seltener Wer-
bung als fiir andere Versicherungen. Wie steht es um



die Aufbereitung fiir die breite Offentlichkeit?

Andree: Das ist die groRe Aufgabe. Der Staat muss sa-
gen, was Sache ist. Aber auch die privaten Versiche-
rer miissen transparent erklaren, was sie zahlen und
was sie warum nicht zahlen.

Kaspar: An sich miisste der Staat offentlich sagen:
,S0rgt vor, private Vorsorge ist etwas Gutes.“ Den-
ken wir an die Gurtpflicht: Wenn das nicht medial
,2durchgekaut“ worden wire, wiirde man heute noch
ohne Gurt fahren. Nur, welcher Staat sagt: ,Eigentlich
kann ich im Notfall fiir meine Biirger nicht sorgen*?
Holzinger: Ich glaube, es ist bereits eine Anderung ein-
getreten, das Thema BU ist auch im letzten Regie-
rungsprogramm gestanden.

VJ: Kann die BU-Versicherung, wie sie heute angebo-
ten wird, iiberhaupt leisten, was sie leisten soll? Gibt
es Anderungsbedarf?

Andree: Der Staat wird immer mehr Menschen wegen
psychischer Erkrankungen ins BU-System bekom-
men; das kann er nicht alleine bewaltigen. Der priva-
te Versicherer muss sich die Frage stellen: Wo kann
ich mehr tun?

Kaspar: Ich bin sicher, dass die Entwicklung in puncto
Produktvielfalt in den nachsten Jahren noch weiter in
die Breite gehen wird. Ein starkerer Fokus auf psychi-
sche Erkrankungen wére wiinschenswert.

Mojescick: Die derzeitigen Produkte sind ok. Was ich
mir wiinschen wiirde: Vor 30 Jahren hatte ein Lebens-
versicherungsantrag zwei Seiten, heute sind es 60 bis
70, hinzu kommt ein langwieriger Bearbeitungspro-
zess. Das hilft niemandem, im Gegenteil, es nimmt

VersicherungsJournal.at

uns Zeit fiir die Beschaftigung mit dem Klienten.
Holzinger: Chronisch krank zu sein, bedeutet nicht
automatisch Berufsunfihigkeit. Viele Betroffene
mochten abgesichert sein und wéren auch bereit, et-
was hohere Pramien zu zahlen, haben aber momen-
tan gar keine Chance auf eine BU-Versicherung. Da
ist mehr Flexibilitat notig.

VJ: Werden neue Krankheitsbilder, neue Notwendig-
keiten fiir eine BU-Versicherung auftauchen?
Holzinger: Mit neuen Erkrankungen rechne ich nicht
unbedingt, ich glaube, in unserer Leistungsgesell-
schaft werden psychische Erkrankungen zur grof3ten
Herausforderung.

Mojescick: Das Image dieses Berufsstandes hat sich in
den letzten Jahrzehnten nicht verbessert, eher ver-
schlechtert. Man muss das Image heben, man muss
die Vermittler qualifizieren.

Holzinger: Da kann ich mich anschlieRen. Ich erle-
be das auch bei meinen Vortragen. Manche sagen:
Ich kenne mich nicht aus, deswegen traue ich mich
nicht, das Thema anzusprechen. Ausbildung ist
wichtig.

Kaspar: Wir reden iiber eine existenzielle Absicherung,
fiir die sich der Makler mehrere Stunden Gesprichs-
zeit nehmen muss. Viele Vertriebspartner sagen mir:
Ich mache das nicht mehr, der Geld- und Zeitaufwand
ist zu grol8. Es gibt zu wenige qualifizierte Makler,
die sich das Thema BU zutrauen und bereit sind, den
hohen Beratungsaufwand in Kauf zu nehmen. Das ist
auch ein Grund, warum die Marktabdeckung nur bei
drei, vier Prozent liegt. [ ]
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WIE TICKT OSTERREICH BIOMETRISCH?

Wie tickt Osterreich hiometrisch?

Umfragen zeigen: Die BU ist weitgehend ein Low-, wenn nicht ein No-interest-Produkt. Dennoch: Eine Mehrheit
zeigt sich zumindest fiir das Thema offen. Von Emanuel Lampert

Man hort das Bonmot oft: ,Niemand steht in der Friith
auf und sagt sich: Ha, heute will ich eine Versiche-
rung abschliefen!* Fiir die BU-Versicherung scheint
das ganz besonders zu stimmen. Laut einer Studie,
die das Wirtschaftsforschungsinstitut (Wifo) fiir den
Versicherungsverband (VVO) erstellt hat, waren
2017 oOsterreichweit 58.522 BU-Risiken versichert,
mit einem Pramienvolumen von 29 Millionen Euro
und einer Gesamt-Versicherungssumme von 2,37
Milliarden Euro (vjournal.at/-19272). Immerhin: 2005
waren es noch deutlich weniger versicherte Risiken
(13.289), und ihre Anzahl ist seither kontinuierlich
gestiegen.

In der Kategorie Dread-Disease-Versicherung
wurden 2017 iibrigens 88.713 Risiken gezahlt, bei
88 Millionen Euro Pramienvolumen und 2,30 Mil-
liarden Euro Versicherungssumme. Anders als in
der BU sind die Kennzahlen hier riicklaufig: 2010
waren es noch 106.435 versicherte Risiken gewesen,
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98 Millionen Euro Pramie und 2,54 Milliarden Euro
Versicherungssumme.

Summa summarum: Berufsunfihigkeits-
Dread-Disease-versichert sind in Osterreich an die

oder
vier Prozent der Erwerbstatigen.

Neun von zehn sehen kein groBes Risiko

Den Griinden fiir dieses (Nicht-)Vorsorgeverhalten
sind mehrere Umfragen nachgegangen. In einer Stu-
die der Continentale von 2016 hielten nur acht Pro-
zent der 549 Befragten ihr personliches BU-Risiko fiir
»sehr groRR* oder ,groRR“; 39 Prozent nannten es ,weni-
ger groRR*“, 50 Prozent ,gering".

Falsch eingeschatzt werden teils die Ursachen
einer Berufsunfdahigkeit. So denken 35 Prozent beim
Thema BU an ,Unfall“. Nach der Statistik der Sozial-
versicherung sind allerdings psychische und Verhal-
tensstorungen haufigster Grund (38,7 Prozent) fur
eine Zuerkennung. ->



Auf das Gluck vertrauen?
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Karriere. Winsche. Ziele. Um all dies zu verwirklichen,
haben Sie sicher einen Plan A. Sein Fundament ist lhre
Arbeitskraft.
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Durch Unfall, Krankheit oder andere Schicksalsschlage?
VerschlieBen Sie nicht die Augen, sorgen Sie vor -

mit Plan B, der Berufsunfahigkeitsversicherung der
NURNBERGER.

www.nuernberger.at



WIE TICKT OSTERREICH BIOMETRISCH?

Diese Fehlannahme mag ein Grund dafiir sein, dass
29 Prozent angaben, eine BU-Versicherung zu haben.
Das ist ein Wert, der - siehe oben - so hoch ist, dass er
Zweifel aufkommen ldsst. Mitunter diirfte da etwas
fiir eine ,BU-Versicherung” gehalten werden, was gar
keine ist. Auf die Frage, welche Vorsorgemafinahme
bei Berufsunfdhigkeit schiitzt, sagten denn auch 83
Prozent: Unfallversicherung. An zweiter Stelle folgten
Immobilien (70 Prozent), erst an dritter die BU-Versi-
cherung (66 Prozent). Lebens- und Krankenversiche-
rung kamen auf 65 beziehungsweise 62 Prozent.

Gut die Halfte fiir BU-Versicherung aufgeschlossen

Nachdem also die Unfallversicherung fiir viele sozu-
sagen als ,eine Art BU gilt und vergleichsweise weit
verbreitet ist - der VVO-Jahresbericht 2018 spricht
von 4,10 Millionen versicherten Unfallrisiken -, halt
denn auch ein gutes Drittel den Abschluss einer pri-
vaten BU-Versicherung flir unwichtig oder eher un-
wichtig. Umgekehrt zeigt sich demnach aber eine
Mehrheit zumindest aufgeschlossen: 47 Prozent fin-
den eine BU-Versicherung wichtig, weitere 10 Pro-
zent sehr wichtig. Hinzu kommt, dass nur 38 Pro-
zent den gesetzlichen Berufsunfahigkeitsschutz als
ausreichend einstuften. Wie viel Geld die Befragten fiir
eine Berufsunfihigkeitsversicherung in die Hand neh-
men wiirden? Im Schnitt 25 bis 30 Euro pro Monat.

Wie einzelne Branchen denken

Nach einer Allianz-Umfrage unter 1.000 Personen
aus dem Jahr 2017 (vjournal.at/-17799) fiihlt sich
im Schnitt jeder Fiinfte stark oder sehr stark vom
BU-Risiko bedroht, iiberdurchschnittlich haufig in

Ursachen fiir die Neuzuerkennung von Invailditats-/BU-/EU-Pensionen 2017

M Psychische und Verhaltensstérungen
I Krankheiten des Muskel-Skelett-Systems und
des Bindegewebes
M Neubildungen
Krankheiten des Kreislaufsystems
Krankheiten des Nervensystems und der Sinnesorgane
M Krankheiten des Atmungssystems
¥ Sonstige

Quelle: Berechnet auf Basis von Daten des Hauptverbandes

Gewerbe und Handwerk (31 Prozent). Dahinter fol-
gen Tourismus (27 Prozent) sowie Handel und Indus-
trie (22 Prozent). Im Sozialbereich und in der Finanz-
wirtschaft sind es jeweils 17 Prozent. Am geringsten
ist der Anteil im Bildungswesen (13 Prozent) und im
offentlichen Dienst (11 Prozent).

In der Allianz-Umfrage halten sich noch weniger
Befragte als in der Continentale-Studie durch die ge-
setzliche Absicherung fiir geniigend geschiitzt: Nur
15 Prozent betrachten sich als ,sehr gut oder ,gut”
abgesichert. Nach Berufsposition sortiert, findet sich
unter den leitenden Angestellten der gréfSte Anteil an
Personen, die sich gesetzlich gut bis sehr gut abgesi-
chert fithlen, auch hier sind es aber blof§ 24 Prozent.
Am geringsten ist dieser Anteil bei Selbststdandigen
und Freiberuflern (9 Prozent).

BU mehrheitlich kein oder nur fliichtig Thema

Dass fehlendes Problembewusstsein und fehlendes
Wissen fiir die geringe BU-Prisenz in Osterreichs
Polizzen-Ordnern eine Rolle spielen diirfte, bekraftigt
das Ergebnis einer Swiss-Life-Select Umfrage vom
Sommer 2018 (vjournal.at/-19256). Dort sagten 39,3
Prozent: ,Ich habe mich mit dem Thema BU noch gar
nicht beschéftigt.“ Und weitere 28,7 Prozent sagten,
sie hatten sich fliichtig damit befasst, aber noch kei-
ne BU-Versicherung abgeschlossen.

Als besten Zeitpunkt fiir den Abschluss einer
BU-Versicherung qualifizierten 47 Prozent den Eintritt
ins Berufsleben. Jeweils 16 Prozent wiirden ihn ,nach
ein paar Jahren Berufserfahrung“ oder mit der Familien-
griindung ansetzen. Vier Prozent meinten, man sollte
sich schon in der Schulzeit BU-Schutz zulegen. [ ]
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DIE STRATEGIE DER VERSICHERER

Berufsunfahigkeit:

Die Strategien der Versicherer

Die BU fiihrt in Osterreichs privaten Vorsorgeportfolios nach wie vor ein beschauliches Leben in der Nische. Die
Versicherungswirtschaft setzt dennoch groBe Hoffnungen in dieses Segment. Von Emanuel Lampert

Das ,Mauerbliimchendasein“ der BU-Versicherung
ist ein bisschen wie die Niedrigzinsphase: langan-
haltend. Thre Marktdurchdringung bewegt sich seit
langem nur im niedrigen einstelligen Prozentbereich.
Dennoch (oder deshalb) bietet dieses Segment fiir die
Zukunft groRRes Potenzial, so der Tenor einer Umfrage
unter zehn Versicherern fiir dieses Versicherungs-
Journal Spezial. Die Fragen finden Sie im Wortlaut im
Kasten, die - unterschiedlich detaillierten - Antwor-
ten haben wir zusammengefasst und nach Unterneh-
mensnamen alphabetisch sortiert.

Unser Fragenkatalog
an zehn Versicherungsunternehmen

= Die traditionelle Lebensversicherung hat in
den letzten Jahren an Boden verloren und leidet
hinsichtlich ihrer Attraktivitat unter einem an-
geschlagenen Ruf. Erscheint Thnen, aus strate-
gischer Sicht, die Biometrie (Berufsunfihigkeit,
Erwerbsunfahigkeit) als vielversprechendes
,2alternatives“ Geschéftsfeld, in dem Sie kinf-
tig verstarkt tatig sein wollen? (Auf Biometrie
spezialisierte Versicherer haben wir gefragt,
ob sie davon ausgehen, dass sich die Anbie-
ter kiinftig verstarkt der Biometrie zuwenden
werden, der Wettbewerb also groRer wird.)

= Welches Geschiftspotenzial messen Sie
der BU-Versicherung in den kommenden
Jahren bei, insbesondere hinsichtlich der
Entwicklung des Pramienvolumens und
der Vertragszahlen? Ist fiir Sie auch ein

digitaler Vertrieb von BU-Versicherungen

vorstellbar?

= Die BU fiihrt seit Jahren ein Schatten-
dasein. Worauf fithren Sie das zuriick?
Unternehmen Sie gezielte Anstrengun-
gen, dies zu andern, und wenn ja, welche?

Allianz

Die Allianz sagt ,Ja“, sie will vermehrt auf Biometrie
setzen, ,denn die Wichtigkeit der Absicherung des
Berufsunfahigkeitsrisikos wird immer starker er-
kannt“. Bei einem ,ganzheitlichen Beratungsansatz*
sei Berufsunfihigkeit als eines der existenzgefihr-
denden Risiken ,ein wesentliches Thema®“.

Derweil hat allerdings nur etwa ein Drittel der Os-
terreicher und Osterreicherinnen eine mogliche Be-
rufsunfahigkeit {iberhaupt im Rahmen der privaten
Vorsorge beriicksichtigt, verweist die Allianz auf eine
eigene Umfrage (lesen Sie dazu auch die Seiten 8 und
10). Dazu werde Berufsunfihigkeit meist mit Unféllen
assoziiert - obwohl nur etwa ein Zehntel der BU-Fille
unfallbedingt sei.

Die Allianz setze auf Bewusstseinsbildung und
stelle in der ,zu den beratungsintensivsten Bereichen
des Vertriebs" zahlenden BU-Versicherung auch digi-
tale Tools zur Verfiigung.

Continentale

JEs stimmt, dass sich die Mitbewerber verstarkt
der Absicherung biometrischer Risiken zuwen-
den®, sagt Gerfried Karner, Geschéftsfithrer der
Continentale Assekuranz Service GmbH. Der Wett-
bewerb werde aber nicht gréer, sondern ,verstarkt
uber die Qualitiat der Produkte und den Service® aus-
getragen werden. Die Continentale sehe sich hierfiir
»gut aufgestellt”.

Der BU-Markt sei ,noch lange nicht ausgereizt",
lautet Karners Befund. ,Ich glaube, dass die BU ein
Bereich ist, in dem die Berater noch wirklich viel Ge-
schaft machen kénnen. Kunden kann man hier bin-
den und ihnen wirklich etwas Gutes tun“ - und die
seien seit der Sozialversicherungsreform von 2014
durchaus ,etwas hellhoriger* geworden. In anderen
Landern seien solche Einschnitte in der staatlichen
Versorgung bereits frither erfolgt, weshalb sich die
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private BU etwa in Deutschland bereits stiarker habe Ein privatwirtschaftliches Engagement sei aus so-
etablieren konnen. ,Bei uns ist daher weiterhin Auf- zialpolitischen Griinden wichtig, geschéftlich sei die
klarungsarbeit notwendig, bis das tatsdchlich in den BU fiir Versicherer und Vermittler attraktiv. Die Ver-
Kopfen ankommt.* triebspartner klare man ,via Internet, mit Flyern und

Broschiiren, Videos, Webinaren und Roadshows* auf,

Dialog da sie die ,Schaltstelle” zu den Konsumenten seien

Die Dialog Lebensversicherung ortet nicht zuletzt und diese ,auf der Basis ihrer Fachkompetenz“ bera-
wegen der Niedrigzinsphase eine Zuwendung vieler ten. ,Wir halten dies nach wie vor fiir den Konigsweg.
Versicherer zur Biometrie. Der Wettbewerb habe da- Dariiber hinaus engagieren wir uns auch in der Zu-
her zugenommen, ,aber ldngst nicht das AusmaR wie sammenarbeit mit Verbanden.“

in Deutschland erreicht”.

Den derzeitigen Durchdringungsgrad der privaten Generali

BU setzt die Dialog bei fiinf Prozent an, mit einem Vier Prozent der Osterreicher und Osterreicherinnen
Wachstum auf niedrigem Niveau. Dass dieses in Os- sind nach Daten der Generali BU-versichert. Dem-
terreich im Vergleich zu Deutschland ,noch beschei- entsprechend erwartet Wolfgang Ortner, Leiter
den” sei, hat mit der unterschiedlichen sozialen Ab- der Abteilung Lebensversicherung, ,in den nachsten
sicherung zu tun und nach Ansicht der Dialog auch Jahren ein deutliches Wachstum in dieser Sparte“. Be-
damit, dass das Niveau der staatlichen Absicherung reits 2019 habe die Generali hier einen Schwerpunkt
in Osterreich iiberschitzt werde. gesetzt. ->

Werbung

janitos ¥

Hoher. Weiter. Schneller.
Mit der Janitos Multi-Rente flir Profi-Sportler.

Wer hoch hinaus will, sollte sich keine Sorgen um seine Zukunft machen
missen. Gerade im Profibereich leben Sporter mit einem erhéhten Krank- - AT
heits- und Unfallrisiko. Mit der Multi-Rente von Janitos kénnen sie sich 25 £ i &
tber sechs verschiedene Leistungsbereiche umfassend und dabei preis- ] '
giinstig absichern. Damit der Kopf frei ist fiir die ndchste Herausforderung. : 8T 7P

Fragen zur Janitos Multi-Rente beantwortet lhnen gerne: »
Mag. Christian Kaspar, Vertriebsleiter Osterreich . RPN,
christian_kaspar@janitos.at | 0 664. 854 44 07 y www.janitos.at

; - ‘—;‘_ *'_‘.» -
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Die BU-Vorsorge sei ,lange ein Tabuthema“ gewe-
sen, vielfach werde das personliche Risiko, dauerhaft
berufsunfiahig zu werden, unterschatzt. Und: Viele
glauben an eine umfangreiche Absicherung in der
Sozialversicherung und kennen meist keine Alterna-
tive, sagt Ortner und fiigt hinzu: ,Eine Berufsunfiahig-
keitsversicherung ist leistbar, im Ernstfall jedenfalls
unbezahlbar.“

HDI Leben
Fiir Michael Miskarik, den Chef der Osterreich-
Niederlassung der HDI Lebensversicherung, geht es
in erster Linie ,weniger um vielversprechende Ge-
schéaftsfelder®, sondern um eine ,verniinftige Arbeits-
wertsicherung der Menschen®. Biometrische Ab-
sicherung verstehe er nicht als Alternative, sondern
als Erganzung zur Altersvorsorge. Die BU sei ,sehr
beratungsintensiv* - und ,vermutlich gerade deshalb
bei Vermittlern nach wie vor eher ein Randthema“.
Zugleich werde das BU-Risiko in Osterreich viel-
fach unterschatzt. HDI Leben fahre eine ,breit an-
gelegte Informationspolitik“, sowohl gegeniiber Ver-
brauchern als auch Vermittlern, biete Vermittlern
Aus- und Weiterbildung und etwa digitale Risiko-
priifung am Point of Sale. Zum einen sieht Miskarik
sich durch ,zweistellige Zuwachsraten in den letzten
Jahren“ bestétigt und ortet zum anderen ,weiterhin
erhebliches Potenzial fiir die Zukunft*.

Janitos

Die Janitos offeriert mit der ,Multi-Rente“ einen Mix
aus Kranken- und Unfallversicherung. Das sei zwar
keine Berufsunfihigkeitsversicherung, betont Oster-
reich-Vertriebsleiter Christian Kaspar, sie ist aber
seiner Ansicht nach ,eine sehr gute Alternative zur
BU“

Dass die Anbieter zunehmend in die Biometrie ge-
hen und der Wetthewerb grofler wird, ,davon ist zu
100 Prozent auszugehen, sagt Kaspar. In Deutsch-
land habe diese Entwicklung bereits 2004/05 auf-
grund der Anderung gesetzlicher Rahmenbedingun-
gen begonnen. ,Dort hat die Maklerschaft das Thema
sukzessive aufgegriffen, auch vor dem Hintergrund
einer schwachelnden Lebensversicherung, und wir
wissen alle, wo die private BU in Deutschland jetzt
steht.” Kaspar erwartet denn auch, dass die Anzahl
der Vertragsabschliisse steigt, ,das Thema spricht
sich in der Maklerschaft herum”. Das Pramienvolu-
men in der Multi-Rente steige ,kontinuierlich®.

Kaspar beméangelt, dass noch immer zu viel auf den
Staat vertraut werde und dieser seinerseits eine
Unterstiitzung des privaten Vorsorgegedankens ver-
missen lasse. ,Es bleibt also den Versicherungsgesell-
schaften und allen voran den Versicherungsmaklern
iiberlassen, die Menschen addquat zu versichern.*

Niirnberger

Fir die Nirnberger Versicherung sind der Ver-
mogensaufbau und die Absicherung biometrischer
Risiken ,untrennbar miteinander verbunden“. Die
BU sei fiir sie daher ,kein alternatives Geschéftsfeld,
sondern habe ,eine ebenso grofSe strategische Bedeu-
tung wie etwa Ansparprodukte”.

Die BU-Versicherung biete ,enormes Potenzial®.
Um es zu heben, miisse der Berater die Kunden aktiv
auf das Thema ansprechen. Unterstiitzung gebe die
Niirnberger dabei mit einer eigenen Online-Anwen-
dung (wwwwvorsorge-app.at).

Was die Bewusstseinsbildung fiir die BU-Absiche-
rung betrifft, arbeite die Niirnberger ,in der Schu-
lung, in der Vertriebsunterstiitzung und in der Of-
fentlichkeitsarbeit* daran, das Thema ,im Gesprach
zu halten®.

Uniga

Die Uniqa schickt voraus, dass die klassische Le-
bensversicherung im anhaltenden Niedrigzinsum-
feld ,langfristig deutlich schlechtere Performance-
aussichten als die fondsgebundene® biete. Fiir die
Kunden werde die BU als Absicherung im Anspar-
prozess einer Lebensversicherung attraktiv. ,Dieser
Ansparprozess sei ,essenziell, um fiir den Lebens-
abend vorzusorgen. ,Hier werden wir gerade bei der
Berufsunfahigkeit gekoppelt mit der fondsgebunde-
nen Lebensversicherung einen unserer kommenden
Schwerpunkte legen.*

Wiener Stidtische

Die Wiener Stadtische will sich ,auf jeden Fall®
intensiviert der Biometrie widmen. Bereits in den
letzten Jahren habe sie diesen Bereich weiterent-
wickelt. So gehe etwa die BU-Pramienermittlung
,hoch deutlicher als bisher” auf die individuelle Be-
rufssituation ein: ,,Tischler' ist nicht gleich ,Tisch-

“u

ler*®, formuliert es die Stadtische. Und der vor drei
Jahren eingefithrte Grundfahigkeitenschutz ,Multi
Protect” sei bis dato von iiber 15.000 Kunden ge-

zeichnet worden. ->
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Private BU in Zahlen

Wie viele private BU-Vertrdage haben die Versicherer im Bestand? In welcher Hohe sichern
sich Versicherungsnehmer im Allgemeinen ab? Wir haben zehn Unternehmen gefragt, ins De-

tail wollten nicht alle gehen. Hier die Antworten.

ALLIANZ. Im Schnitt werden zirka 650 Euro monatliche Rente versichert, wobei derzeit we-
niger als 10 Prozent unserer Kunden explizit fiir den Fall einer Berufsunfahigkeit vorsorgen.

CONTINENTALE. Insgesamt macht der Bereich Berufsunfiahigkeitsversicherung mit 220 Mil-
lionen Euro rund ein Drittel der laufenden Beitrage im Gesamtbestand der Continentale Le-

bensversicherung aus. (Keine weiteren Angaben.)

DIALOG. (Keine Angaben.)

GENERALI (Keine Angaben, ,da die vereinbarten Pensionszahlungen im Falle einer Berufsun-

fahigkeit sehr stark variieren".)

HDI LEBEN. Dazu gibt es im Konzern nur Gesamtzahlen: HDI Leben Deutschland (also inklusive
Osterreich) hat insgesamt rund 525.000 Vertrige mit BU-Risiken und durchschnittlich rund 800

Euro Monatsrente.

JANITOS. Janitos-Osterreich hat um die 6.000 Multirentenvertrige im Bestand, die Rentenhdhe
liegt durchschnittlich bei Erwachsenen bei etwa 1.200 Euro, bei Kindern um die 800 Euro. (Anm.
d. Red.: Die Multirente ist keine BU im eigentlichen Sinn, sondern eine Kombination aus Kranken-

und Unfallversicherung.)

NURNBERGER. Der Anteil der BU am Neugeschift betrigt zirka 15 Prozent. Die monatliche
Durchschnittsrente betrdagt 800 Euro.

UNIQA. Die Berufsunfahigkeitsversicherung als Stand-alone-Produkt ist nicht fiir einen breiten
Absatzmarkt gedacht, weil sie nicht fiir jeden Kunden geeignet und bei vielen Berufssparten we-

gen der hohen Pramie nicht attraktiv ist. Daher hat Uniqga aktuell auch nur 8.800 solche Vertrége
mit 3,8 Millionen Euro Pramie und einer monatlichen Durchschnittsrente von 500 Euro auf den

Biichern.

WIENER STADTISCHE. Wir haben derzeit zirka 15.000 Vertriage im Bestand. Die durchschnittlich
versicherte Monatsrente betragt 750 Euro. Ein Trend zu hoheren Summen zeichnet sich ab. So liegt
die durchschnittlich versicherte Monatsrente beim Neugeschéft 2018 bei 1.200 Euro.

ZURICH. (Keine Angaben.)



DIE STRATEGIE DER VERSICHERER

Auch die Wiener Stadtische glaubt in der BU an ein
»grofRes Potenzial“, wobei allerdings erst das Bewusst-
sein geschaffen werden miisse, ,dass die staatliche
Versorgung zwar sehr gut, aber doch nicht allumfas-
send ist*. Risiko und Folgen einer Berufsunfihigkeit
wiirden unterschétzt.

In der Bedarfsermittlung und bei der Beratung
,zeigen wir unseren Kunden auf, welche Folgen eine
Berufsunfihigkeit nach sich ziehen kann®. Zusétz-
lich greife man Feedback von Kunden und Vertriebs-
partnern auf und lasse es in Produktverbesserungen
einfliellen.

Ziirich
Fir die Zirich war in Kundengespriachen auffal-
lig, dass das Risikobewusstsein fehle oder falsch

eingeschitzt werde, wiahrend Angste vor selteneren
Gefahren wie Terroranschlidgen oder Flugzeugun-
gliicken bestiinden. Die Folge: Auf die BU-Versiche-
rung werde verzichtet, nach Angaben der Ziirich be-
ziffert die Durchdringung mit rund drei Prozent.

Die gesetzliche BU-Grundversorgung reiche im
Fall des Falles allerdings kaum zur Kostenabdeckung.
,2Daher sehen wir als Versicherer grofen Bedarf bei
der Bevolkerung fiir derartige absichernde Produkte,
und das Thema Berufsunfiahigkeit hat in den Bera-
tungsgesprachen einen fixen Platz.“ Zusétzlich biete
man auch eine Grundfahigkeitsversicherung an.

Die Ziirich sieht Regierungen, Wirtschaft und pri-
vate Haushalte gemeinsam gefordert. Ein Dialog sei
notig, ,um das Bewusstsein zu schirfen und die Vor-
sorgeliicke zu verringern®. [ |
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Ist digitaler BU-Vertrieb vorstellbar?

Manche Versicherungen kénnen bereits online gekauft werden. Ist auch ein digitaler BU-Vertrieb vorstellbar? Hier

die Antworten von zehn Versicherern. Von Emanuel Lampert

ALLIANZ. Das Thema Digital ist uns sehr wichtig.
Die Erfahrung der letzten Jahre hat uns aber gezeigt,
dass gerade im Bereich der Existenzabsicherung die
personliche Beratung fiir unsere Kundinnen und Kun-
den an erster Stelle steht. Wir setzen daher auf per-
sonliche Beratung und unterstiitzen diese mit digita-
len Tools (zum Beispiel Kundenvideos, Berechnung
der Versicherungshohe, Risikopriifung).

CONTINENTALE. Es ist vorstellbar, aber sinnlos.
Die BU-Vorsorge ist kein Nachfrageprodukt, das
die Menschen wie eine Kfz-Versicherung aktiv ab-
schlieffen. Denn sie fithlen sich personlich nicht
gefahrdet, kennen die Ursachen nicht und sind nicht
ausreichend tiiber die Moglichkeiten der Vorsorge
informiert.

Die Beratung zu Versicherungen, die einen Men-
schen idealerweise das komplette Berufsleben oder
sogar das gesamte Leben begleiten, ist immer aufwen-
dig. Sie stellt hohe Anforderungen an die Qualitét. Die
personliche Beratung durch einen qualifizierten Ver-
mittler - ob nun von Angesicht zu Angesicht oder per
Videochat - ist und bleibt daher unverzichtbar.

Die Beratung muss immer ein empathischer
Mensch tibernehmen, aber die Prozesse miissen
schlank und digital sein, um Vermittlern und Kunden
das Leben zu erleichtern. So haben wir seit kurzem
mit dem eGesundheitsDialog den Antragsprozess be-
schleunigt und vereinfacht.

DIALOG. Einem digitalen Vertrieb stehen wir ableh-
nend gegeniiber, da die BU ein hoch erklarungsbe-
diirftiges Produkt ist. Der Konsument muss in dieser
komplexen Materie kompetent beraten werden. Wir
sprechen uns daher, unserem Geschéaftsmodell ent-
sprechend, fiir den Vertrieb iiber unabhéngige Ver-
mittler aus.

GENERALI. Derzeit besteht bei der Generali in der
Berufsunfahigkeits-Sparte kein Online-Angebot. Der
Schwerpunkt liegt bei der Entwicklung zusatzlicher

digitaler Services. Dies steht fiir die Generali auch
von der strategischen Ausrichtung her ganz oben.

HDI LEBEN. Aufgrund der komplexen Anforderun-
gen an einen korrekten Vertragsabschluss eignet
sich eine BU-Versicherung unserer Meinung nach
eher eingeschrankt fiir den digitalen Vertrieb. Im-
merhin geht es hier um ein personenbezogenes
Risiko, und da spricht man nun mal lieber mit einem
Menschen seines Vertrauens. Dies insbesondere im
Leistungsfall.

JANITOS. Auf Vergleichsrechnern fiir Endkunden
spielt die Multirente (keine BU-Versicherung, son-
dern eine Kombination aus Unfall- und Krankenver-
sicherung; Anm. d. Red.) mangels Vergleichbarkeit
leider noch keine Rolle. Derzeit gibt es drei Produkte
auf dem Markt, die mit der Multirente vergleichbar
sind; dafiir scheint der Programmierungsaufwand fiir
Vergleichsrechner noch zu groR.

NURNBERGER. Ein digitaler Vertrieb ist fiir uns aus
derzeitiger Sicht nicht denkbar. Die BU ist ein sehr
beratungsintensives Produkt, das dem Makler die
Moglichkeit bietet, dem Kunden gegeniiber Kompe-
tenz zu beweisen.

UNIQA. (Hat sich zu diesem Punkt nicht geduRert.)

WIENER STADTISCHE. Ein digitaler Vertrieb - vor
allem eine digitale Préasentation und auch Angebots-
stellung - ist denkbar. Der Abschluss sollte aufgrund
der Beratungsintensitdt aber immer von einem Be-
treuer unterstiitzt werden, beispielsweise im Chat
oder Video-Call.

ZURICH. Ziirich bietet bereits seit Langem digitale
Kanéle fiir unsere Kundinnen und Kunden an. Wir
arbeiten kontinuierlich daran, weitere Moglichkeiten
in der Lebensversicherung anzubieten, insbesondere
bei biometrischen Risiken. [ ]



WAS DIE SOZIALVERSICHERUNG LEISTET

Was die Sozialversicherung leistet

Rund 150.000 Pensionen wegen geminderter Arbeitsfahigkeit mit einer durchschnittlichen Hohe bei 1.200 Euro
waren im Juli registriert. In den letzten Jahren ist ihre Anzahl gesunken. Von Emanuel Lampert

Im Juli 2019 haben Osterreichs Pensionsversiche-
rungstrager 2,38 Millionen Pensionen ausgezahlt, wie
den Daten des Hauptverbandes der Sozialversiche-
rungstriager zu entnehmen ist. Davon waren 149.244
oder 6,27 Prozent Pensionen, die wegen geminderter
Arbeits- oder Erwerbsunfihigkeit vor dem 60. bezie-
hungsweise 65. Lebensjahr geleistet wurden. Bis vor
wenigen Jahren war diese Zahl regelmé&Rig angestie-
gen, zum Jahresende 2013 auf 204.096. Danach setzte
2014 ein kontinuierlicher Riickgang ein, der bis heu-
te anhélt. Hintergrund ist die 2012 auf den Weg ge-
brachte Reform, die auf dem Prinzip ,Rehabilitation
vor Pension* basierte. Sie legte die Latte fiir den An-
spruch auf eine Pension wegen geminderter Arbeits-
fahigkeit fiir Jahrgédnge ab 1964 hoher und war mit
der Einfithrung des Rehabilitationsgeldes verbunden.

60 Prozent der Antrige werden abgewiesen
2018 gingen bei der Sozialversicherung 54.375
Neuantrdge auf Pension wegen geminderter

Versicherungs- Vollpensionen
trager
Anzahl Hohe

PV Arbeiter 74.732 1.179
PV Angestellte 38.680 1.385
VA Eisenbahn 1102 1.483
VA Bergbau 513 1.634
SVA Gewerbe 7.717 1.386
SVA Bauern 7.244 1.149
VA Notariat 10 3.377

129.998 1.255

Gesetzliche Invaliditats-, Berufs- und Erwerbsunfahigkeitspensionen: Anzahl und durchschnittliche Hohe *

Arbeits- oder Erwerbsunfihigkeit ein. Dem stand
gegeniiber, dass 32.744 Antradge abschlédgig ent-
schieden wurden. Die Ablehnungsquote ist also
hoch, sie belauft sich auf rund 60 Prozent. Etwa ein
Drittel der abgewiesenen Antragsteller bringt laut
Hauptverband eine Klage ein, ein Fiinftel davon hat
Erfolg und erreicht ein zuerkennendes Urteil oder
einen Vergleich.

Ist eine Pension zuerkannt, so belduft sie sich -
Stand Juli 2019 - im Schnitt auf 1.255 Euro. Der Wert
bezieht sich auf ,Vollpensionen“. Wenn man die so-
genannten ,zwischenstaatlichen Teilleistungen® ein-
bezieht - das sind Pensionsleistungen, auf die durch
Tatigkeit in einem anderen Land Anspriiche erwor-
ben wurden -, so betragt sie im Schnitt etwas nied-
rigere 1.200 Euro. Zur quantitativen Einordnung: Die
allermeisten Pensionen sind Vollpensionen, ,Teilpen-
sionen“ machten zuletzt nur 12,9 Prozent aller Pensio-
nen wegen geminderter Arbeitsfahigkeit aus (siehe
Tabelle unten). ]

Zwischenstaatliche 'Gesamt .
Teilleistung ** (Vollpen‘smn un.d z‘w1schen-

staatliche Teilleistung)

Anzahl Hohe Anzahl Hohe
14.197 798 88.929 1.118
3.521 949 42.201 1.349
99 874 1.201 1.433
39 918 552 1.583
1.234 809 8.951 1.306
156 878 7.400 1.144
- - 10 3.377
149.244 1.200

* Pensionen (Hinweis: nicht Pensionsbezieher) vor dem 60./65. Lebensjahr; Angaben in Euro.

** Zusatzliche Leistungen aufgrund in einem anderen Land erworbener Pensionsanspriiche. Da diese ,Teilpensionen” separat

gezahlt werden und aber mit niedrigeren Werten in die Statistik einflieRen, driicken sie den Gesamtschnitt.
Stand: Juli 2019. - Quelle: Hauptverband der osterreichischen Sozialversicherungstréager.
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OGH-Urteile zur BU-Versicherung

Der Oberste Gerichtshof hat sich in jiingster Zeit nur in einigen wenigen Féllen mit der Berufsunféhigkeitsversiche-
rung beschaftigt. Dabei ging es um verschwiegene Vorerkrankungen, Obliegenheitsverletzungen oder die Pflicht

zur Schadensminderung. Von Marius Perger

Vorerkrankungen

Ein Versicherungsnehmer hatte eine Lebensversiche-
rung mit Berufsunfahigkeits-Zusatzversicherung ab-
geschlossen. Dabei hatte er einige Gesundheitsfragen
mit Nein beantwortet, obwohl er in den fiinf Jahren
vor Vertragsabschluss mehrmals Beschwerden hat-
te und in Behandlung war. Sein Vermogensberater
hatte aber gemeint, er miisse die Fragen nur bei gra-
vierenden Erkrankungen mit Ja beantworten. Eine
Behandlung bei einem Nervenarzt hatte er dariiber
hinaus vergessen.

Mehr als fiinf Jahre spéater beantragte er eine Leis-
tung wegen Berufsunfihigkeit, unter anderem litt er
an einem Burnout-Syndrom. Der Versicherer focht
daraufhin den Vertrag ab Beginn an und erklarte
seinen Riicktritt. Der OGH befand, dass ein Riicktritt
des Versicherers mehr als drei Jahre nach Vertragsab-
schluss nur bei einer arglistigen Verletzung der An-
zeigepflicht gerechtfertigt ware.

Im konkreten Fall hatte der Versicherungsnehmer
zwar eine Anzeigepflicht verletzt, dies aber ohne Arg-
list. Der OGH entschied daher zu Gunsten des Versi-
cherungsnehmers (OGH-Geschiftszahl 70b21/18s).

In einem weiteren Fall hatte ein Versicherungs-
nehmer bereits wéahrend seiner Studienzeit unter
ihm damals unzusammenhingend erscheinenden
Symptomen wie Unruhe und Konzentrationsschwie-
rigkeiten gelitten. Beim Abschluss seiner BU-Versi-
cherung gab er diese Symptome nicht an, da sie ihm
nicht nennenswert erschienen; er war ihretwegen
auch nie in Behandlung gewesen und hatte sie als
blofie Befindlichkeitsstorungen abgetan.

Der Fall landete schliefflich beim OGH, der fest-
stellte, dass die Mitteilung nicht explizit erfragter
Umsténde nur dann verpflichtend ist, wenn sie sich
aus gestellten Fragen ergibt oder selbstverstiand-
lich erscheint. Da dies im vorliegenden Fall nicht
zutraf, habe fiir den Versicherungsnehmer auch kei-
ne Anzeigepflicht bestanden (OGH-Geschiftszahl
70b54/19w).

Obliegenheitsverletzung

Beim Abschluss einer BU-Versicherung hatte ein
Versicherungsnehmer ein deutlich niedrigeres Jah-
resnettoeinkommen angegeben, als er tatsdchlich
bezog. Als er berufsunfihig wurde, lehnte der Ver-
sicherer die Leistung ab, die unrichtige Angabe des
Einkommens stelle eine Obliegenheitsverletzung dar.

Der OGH hielt dazu fest: Gefahrenumstdnde seien
im Sinn des VersVG dann erheblich, wenn sie geeig-
net sind, auf den Entschluss des Versicherers, den
Vertrag iiberhaupt oder zu den vereinbarten Bedin-
gungen abzuschlieflen, Einfluss auszuiiben. Ein Um-
stand, nach dem der Versicherer ausdriicklich und
schriftlich frage, gelte im Zweifel als erheblich.

Die Angabe des Nettoeinkommens sei entschei-
dend fiir die Beurteilung der Wahrscheinlichkeit von
Eintritt und Dauer des Versicherungsfalls und damit
auch fir die Pramienhohe, so der OGH. Dartiber hin-
aus sei die Hohe des Einkommens fiir die Ausiibung
einer Vergleichstatigkeit im Sinne der BU mit von
Bedeutung. Die Versicherung sei damit leistungsfrei
(OGH-Geschiftszahl 70b108/16g).

Schadensminderungspflicht

Ein Betreiber einer Fahrradrikscha konnte seine be-
rufliche Leistung wegen eines depressiven Einbruchs
nicht mehr erbringen. Sein Berufsunfahigkeitsver-
sicherer leistete anfangs, brach dann aber die Zah-
lungen mit der Begriindung ab, der Versicherungs-
nehmer habe seinen Zustand mutwillig verlangert. Er
hatte mittels einer Therapie unter dem Einsatz von
Psychopharmaka seine Berufsfahigkeit bereits wie-
dererlangen kénnen, so der Versicherer.

Der OGH entschied, eine Verpflichtung zur Scha-
densminderung bestehe zwar, Psychopharmaka sei-
en aber fiir ihre Nebenwirkungen beriichtigt: Es wéare
auch ohne Versicherungsvertrag nicht uniiblich, eine
solche Behandlung abzulehnen. Die Revision des
Versicherers wurde abgelehnt (OGH-Geschéftszahl
70b45/19x). [ |
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