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Sehr geehrte Leserin, sehr geehrter Leser!

m es positiv zu formulieren: Das Potenzial in der privaten Berufs-

unfihigkeitsversicherung ist enorm. Ein Blick nach Deutschland
zeigt das deutlich: Dort ist die Abdeckungsquote rund zehnmal so hoch
wie in Osterreich. Bis wir in die Nihe dieser Marke kommen, wird es
noch einiger Anstrengung bediirfen, und der Weg wird kein einfacher
sein. Gerade deshalb bleibt die private BU auch fiir Fachmedien wie das
VersicherungsJournal ein Dauerthema. Wir wollen dazu beitragen, dass
aus Potenzial Abschliisse werden und der Absicherungsgrad der Men-
schen in Osterreich steigt.

In einer Expertenrunde beschiftigen wir uns in der aktuellen Aus-
gabe mit dem aktuellen Stand der Berufsunfihigkeitsversicherung in
Osterreich, mit Chancen fiir eine grolere Marktdurchdringung und
neuen Herausforderungen durch Budgetknappheit und demografischen
Wandel.

Dass die Schere zwischen Antriagen und Neuzugéngen bei staatlichen
Pensionen weiter auseinandergeht, zeigen die Zahlen. Auch 2024 wur-
den bei der Sozialversicherung mehr Antrage auf Pension wegen ge-
minderter Arbeitsfahigkeit oder Erwerbsunfahigkeit gestellt, wahrend
die Zahl der Neuzuginge erneut zuriickging.

Betroffene von Invaliditdt bzw. Berufsunfahigkeit finden sich oft vor
Gericht wieder, wenn es darum geht, gegeniiber Sozialversicherungs-
tragern ihr Recht einzufordern. Spatestens dann riickt auch das Thema
Rechtsschutz in den Vordergrund - ein Aspekt, den Gastautor Wolfgang
Fuchs-Schnetzinger in seinem Beitrag aufwirft.

Gesundheitsfragen gelten bei BU- und Ablebensversicherungen
hiufig als Stolperstein im Antragsprozess — fiir Kunden ebenso wie fiir
Vermittler. Dabei entscheiden sie iiber den Leistungsanspruch: Nur
wer sie korrekt beantwortet, erhélt im Leistungsfall die vereinbarte Ab-
sicherung. Darauf weisen Caroline Nithammer und Jamil Sattler in ihrem Gast-
kommentar hin.

Fiir eine Beratung zur Berufsunfahigkeitsversicherung ist jetzt der
richtige Zeitpunkt, meint Versicherungsmakler Harald Scherer. Gesetzliche
Entwicklungen - Stichwort Invalidititsrente — riicken das Thema star-
ker in den Fokus. Notwendig wire allerdings, Leistungen der Berufs-
unfihigkeitsversicherung abgabenfrei zu stellen.

Ich wiinsche Thnen eine anregende Lektiire.
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Berufsunfahigkeit:
Bewusstseinsbildung im Fokus

Eine hochkardtige Expertenrunde beschaftigte sich fiir das VersicherungsJournal mit dem
aktuellen Stand der Berufsunfahigkeitsversicherung in Osterreich, mit Chancen fiir eine
groBere Marktdurchdringung und mit neuen Herausforderungen durch Budgetknappheit und den
demografischen Wandel.

Von Marius Perger




ie private Berufsunfihigkeitsversicherung (BU)
D ist in Osterreich nach wie vor ein Minderheiten-
programm. Nur rund vier Prozent der unselbstindig
Beschiftigten hitten hierzulande eine solche private Ab-
sicherung, geht Willi Bors, Direktor Osterreich der Dialog
Lebensversicherungs-AG, auf Marktanalysen des Wirt-
schaftsforschungsinstituts und aktuelle Branchenberichte
ein. In Deutschland beispielsweise liege die Abdeckungs-
quote mit 35 bis 40 Prozent um ein Vielfaches hoher.

Bereits seit vielen Jahren beschaftigen sich lJiirgen E. Holz-
inger, Obmann des Vereins ChronischKrank Osterreich,
und sein Team mit dem Thema Berufsunféhigkeit, sowohl
auf der Seite von Betroffenen als auch in Form von Schu-
lungen bei den Versicherungsgesellschaften. Dabei habe
man ,definitiv festgestellt, dass BU-Beratung nach wie
vor ein Randthema sei und mehrheitlich stiefmiitterlich
behandelt wird.

Die niedrige Marktdurchdringung der BU bestatigt
auch Markus Zahrnhofer, Vorstandsvorsitzender der Merkur
Lebensversicherung AG. Die Griinde dafiir seien viel-
faltig: Die Versicherung sei erkldrungsintensiv und be-
notige eine individuelle Bedarfsanalyse, weshalb sich
Beratungsgespriche oft stirker auf greifbare Produkte
wie Kfz, Haushalt oder Sparprodukte fokussieren. Dazu
komme, dass der Nutzen unterschitzt werde, weil das
Risiko ,,unsichtbar® sei und nicht sofort schlagend wird.
Auflerdem werde das Risiko des Einkommensverlustes oft
psychologisch verdréangt.

Dieter Amerling, Head of Personal Insurance bei der Al-
lianz Osterreich, betont, dass die Berufsunfihigkeits-
versicherung integraler Bestandteil jeder umfassenden
Kundenanalyse sein sollte. Wiahrend namlich in Oster-
reich die existenzielle Grundsicherung durch staatliche
Leistungen gewdhrleistet sei, bestehe hinsichtlich der
Absicherung des gewohnten Lebensstandards eine erheb-
liche Versorgungsliicke. Diese Differenzierung sei vielen
Kunden nicht bewusst, weshalb Beratern eine wichtige
Aufklarungsfunktion zukomme.

Wissensliicken bei Beratern

Das Wissen iiber das Produktangebot sei bei spezialisier-
ten Beratern sehr gut, im breiten Markt jedoch ,hetero-
gen®, sagt Zahrnhofer. Deutliches Verbesserungspotenzial
gebe es allerdings beim Wissen iiber Versorgungsliicken.
Darin besteht fiir Holzinger gerade das Problem: ,,Man
kann das beste Produkt haben, wenn man die zum gro-
Ben Teil negativen Folgen des staatlichen Systems und
vor allem dessen Liicken im System nicht im Kunden-
gesprich verstandlich erklaren kann, werden die Kunden

Dieter Amerling
Head of Personal Insurance
Allianz Osterreich

Mag. Willi Bors
Direktor Osterreich
Dialog Lebensversicherungs-AG

Jiirgen Holzinger
Obmann
Verein ChronischKrank Osterreich

DI Markus Zahrnhofer
Vorstandsvorsitzender
Merkur Lebensversicherung AG
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EXPERTEN-PANEL

die Vorteile der privaten Absicherung nicht oder nur un-
zureichend erkennen.”

Im Kundengesprach sei mehr Sensibilisierung fiir das
Thema Berufsunfihigkeit nétig, sagt Holzinger. Dies
funktioniere am besten mit Beispielen aus der Praxis -
es sei notig, die ,,Hard Facts“ des staatlichen Systems
zu schildern. Viele Kunden wiirden glauben, es betreffe
immer ,die anderen® - doch ,Berufsunfihigkeit kann
jeden treffen®. Hier warte noch viel Arbeit auf die Berater,
so Holzinger.

Unterstiitzung durch Versicherer

Die Merkur Versicherung wiirde deshalb versuchen,
das Thema Berufsunfihigkeit ,gut und intensiv durch
gezielte Maflinahmen zu schulen®, betont Zahrnho-
fer. Berater wiirden durch diese Schulungen auch die
Scheu vor der BU-Versicherung verlieren. Wichtig seien
dabei beispielsweise eine Risiko-Visualisierung und

Einkommensliicken-Simulationen, die Verkniipfung mit
gesellschaftlichen Trends wie lingerer Erwerbsdauer, stei-
genden psychischen Erkrankungen und sinkenden staat-
lichen Leistungen sowie eine Integration in die Standard-
beratung, mit der Berufsunfahigkeit als fixem Bestandteil
jeder Finanzanalyse und der Verankerung in bAV- und
Vorsorgekonzepten.

Auch fiir die Allianz seien die Vermittlung von fun-
diertem Produktwissen und die Sensibilisierung fiir den
tatsdchlichen Kundenbedarf zentrale Bestandteile der
Aus- und Weiterbildungsprogramme fiir Vertriebsmit-
arbeiter. Man lege grofien Wert darauf, dass Berater die
finanziellen Auswirkungen einer Berufsunfihigkeit um-
fassend verstehen und kompetent kommunizieren kén-
nen, so Amerling. Mit praxisnahen Fallbeispielen aus dem
Versicherungsalltag sei es moglich, die Relevanz einer
entsprechenden Vorsorge anschaulich zu verdeutlichen.
Zusammen mit Daten der Sozialversicherungstréger, die



die Grenzen der staatlichen Absicherung aufzeigen, sei es
fiir Berater moglich, das Thema Berufsunfihigkeit sach-
lich und tiberzeugend zu adressieren.

Bors setzt dabei auf den Grundsatz ,steter Tropfen
hohlt den Stein“. Die Dialog versuche seit vielen Jahren,
die Bedeutung der Arbeitskraftabsicherung als einen der
wichtigsten Bausteine in der privaten Vorsorge in die
Képfe und Herzen der Makler zu tragen und setze dabei
auf eine Vielzahl von Veranstaltungen. Mehr als vier Mil-
lionen Erwerbstitige in Osterreich hitten keinen oder nur
einen unzureichenden Versicherungsschutz bei linger an-
dauernder Berufsunfihigkeit — dies biete ein erhebliches
Potenzial, das es zu heben gilt. Bors: ,Wer das einmal ver-
innerlicht hat, wird anders auf das Thema schauen.”

Der Staat muss sparen
Verbesserungen bei Sozialleistungen diirften angesichts
der derzeit knappen Budgetlage eher nicht zu erwarten

. |8
g

sein. Bereits in der Vergangenheit habe man restriktivere
Anerkennungskriterien bei staatlichen Berufsunfihig-
keitsleistungen beobachten konnen, betont Amerling.
Weitere Anpassungen sowohl bei den Anerkennungs-
quoten als auch bei der Leistungshéhe seien vor dem
Hintergrund der angespannten offentlichen Haushalte
nicht ausgeschlossen. Und Bors macht darauf aufmerk-
sam, dass es in Osterreich bereits heute eine deutlich ein-
geschriankte Absicherung bei zeitlich begrenzter Berufs-
unfihigkeit bzw. Invaliditat gebe: Die Regelung ,,Reha vor
Rente“ bestehe seit mehr als zwolf Jahren.

Leistungen werden starker zielgerichtet und budget-
abhingig, erwartet Zahrnhofer. Er sieht Trends zu stir-
keren Anspruchspriifungen, zum Fokus auf Erwerbs-
fahigkeit statt Berufsschutz und zu einem wachsenden
Eigenvorsorgebedarf: ,Je stiarker staatliche Systeme unter
Budgetdruck geraten, desto mehr wird individuelle Ab-
sicherung notwendig.” -

VersicherungsJournal.at
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Fiir Holzinger ist es ,natiirlich sehr bedauerlich, dass
gerade im Sozialbereich und somit bei den Armsten ge-
spart wird. Der Obmann von ChronischKrank hoftt
dennoch, dass es méglich sei, in Osterreich eine positive
Wende im Bereich der gesetzlichen Absicherung zu schaf-
fen und Menschen, die vom Thema BU betroffen sind, wie-
der eine Perspektive zu geben. Es brauche dringend eine
Kombination aus staatlicher und privater Absicherung.
Nur wenn dies in die Bewusstseinsbildung komme, kénne
man der aktuellen Entwicklung entgegenwirken.

Steigendes Bewusstsein?

Das Bewusstsein fiir private Vorsorge steige erfahrungs-
gemdfl, wenn Pensionsreformen diskutiert, Pflege-
leistungen eingeschrankt werden oder eine Erwerbsun-
fahigkeit schwerer anerkannt wird, betont Zahrnhofer.
Von einer wachsenden Eigenverantwortung werde die
Berufsunfihigkeitsversicherung langfristig profitieren.
Im Idealfall sollte das Bewusstsein schon wihrend der
Schulzeit geweckt werden, die Verantwortung fiir eine
umfassende Aufklarung liege allerdings ,klar beim Ver-
trieb®, ergdnzt Bors.

Wihrend Studien ein sinkendes Vertrauen in die staat-
liche Alterssicherung belegen wiirden, sei das Bewusstsein
fiir das Risiko einer Berufsunfahigkeit in der Bevolkerung
noch nicht so stark ausgepragt wie beim Thema Altersvor-
sorge, so Amerling. Sollten sich die staatlichen Leistungen
weiter reduzieren, sei aber mittel- bis langfristig mit einer
steigenden Nachfrage nach privater Vorsorge zu rechnen.

Konsequenzen der demografischen Entwicklung

Mit grofler Wahrscheinlichkeit werden Menschen auf-
grund der demografischen Entwicklung zukiinftig linger
arbeiten miissen; auch diirfte das Durchschnittsalter der
Beschiftigten steigen. Das wird auch Auswirkungen auf
Versicherer haben.

Aus volkswirtschaftlicher Sicht miisse es ein generel-
les Ziel sein, Beschiftigte langer gesund im Job zu hal-
ten, betont Zahrnhofer; das entlaste sowohl private als
auch offentliche Budgets. Je linger Menschen aber im
Erwerbsleben sind, desto hoher sei natiirlich das Risiko,
dass Berufsunfihigkeit ein Thema wird, erganzt Holz-
inger. Hier seien auf der einen Seite die politischen Ent-
scheidungstriger im staatlichen System gefordert und auf
der anderen Seite auch die Versicherungsgesellschaften
mit ihren Produkten: ,Es braucht hier ein Zusammen-
wirken, damit eine hohere Absicherung von Betroffenen
gelingen kann®, sagt Holzinger.

Lingere Erwerbsdauer, steigendes Durchschnitts-
alter der Beschiftigten, die Zunahme psychischer Er-
krankungen sowie chronische Erkrankungen durch
Lebensstil und Stress hdtten aber auch fiir Versicherer
Konsequenzen, so Zahrnhofer. Wichtig seien stérke-
res Underwriting, Priventionsprogramme, ein Fokus
auf Gesundheitsmanagement sowie eine differenzierte
Berufsgruppentarifierung.

Statistisch korreliere eine lingere Lebensarbeitszeit
mit einem erhohten Berufsunfdhigkeitsrisiko, betont
auch Amerling. Die Bewertung und das Management



solcher Risiken gehore zu den Kernkompetenzen von
Versicherern. Um das versicherungstechnische Gleich-
gewicht zu wahren, werde dies entsprechende An-
passungen bei Pramien und Leistungen erforderlich
machen.

Auch wenn sich das Pensionseintrittsalter erhéhen soll-
te, bleibe die bisherige Kalkulation ,ausreichend und si-
cher®, so Bors. Sollte ein heute junger Kunde zu einem spa-
teren Zeitpunkt von einer derartigen Gesetzesinderung
betroffen sein, werde man den Vertrag entsprechend ver-
lingern; dies wiirde zwar zu hoéheren Beitrdgen fithren,
nicht aber zu einer erneuten Risikopriifung.

Das Risiko reduzieren

Gerade bei élteren Versicherten geht es auch darum, das
Risiko einer Berufsunfahigkeit zu senken. Amerling be-
tont, dass Priaventionsmafinahmen im Rahmen von
Gesundheitsversicherungen einen wichtigen Beitrag zur
Risikominimierung leisten kénnen. Und Zahrnhofer

erginzt, dass mit zunehmendem Alter zwar das Risi-
ko steigt, berufsunfahig zu werden, gleichzeitig wachse
aber das Potenzial praventiver Mafinahmen. Wirksame
Ansitze seien Dbetriebliche Gesundheitsprogramme,
ergonomische Arbeitsplatzgestaltung, Stressprivention
& Mental Health, berufliche Weiterbildung und Um-
schulung sowie Return-to-Work-Programme. Versicherer
wiirden sich in diesem Bereich zunehmend engagie-
ren, beispielsweise mit Gesundheitsservices, Reha- und
Coachingprogrammen oder Kooperationen mit Gesund-
heitsanbietern. Dariiber hinaus konnen Versicherer im
Leistungsfall durch Unterstiitzung bei Umschulungs- und
Rehabilitationsmafinahmen zur beruflichen Wiederein-
gliederung beitragen, so Amerling.

Wichtig seien oft ganz konkrete Geldleistungen, er-
lautert Bors. Es gehe darum, Kunden bestmoglich fi-
nanziell zu unterstiitzen, wenn dies erforderlich ist.
Als Beispiele nennt er unter anderem Reha-Maf3-
nahmen, Umorganisationen bei Selbstindigen =2

VersicherungsJournal.at
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oder Wiedereingliederungshilfen bei zeitlich begrenzter
Berufsunfihigkeit.

Daneben brauche es aber auf staatlicher Seite ver-
mehrte Prdventionsmafinahmen der Krankenver-
sicherungstriger, wiinscht sich Holzinger. Das Thema
Umschulung miisse gerade in Bezug auf das Alter der
Erwerbstatigen zukiinftig mehr Aufmerksambkeit be-
kommen. Denn auch wenn kérperlich nicht mehr jede
Erwerbstdtigkeit moglich sei, wiirden &ltere Arbeit-
nehmer mit viel Erfahrung punkten; dies miisse in Um-

schulungen eingebaut werden.

Losungen fiir Altere

Fiir Holzinger wire es wiinschenswert, wenn es Losungen
tiber das gesetzliche Pensionsantrittsalter hinaus geben
wiirde; das Angebot fiir eine BU-Versicherung im fort-
geschrittenen Alter sei ausbaufahig, hier seien die Ver-
sicherungsgesellschaften gefordert.

Auch Zahrnhofer sieht einen steigenden Bedarf, da
Menschen ldnger arbeiten: ,Mit steigender Erwerbs-
dauer wird die Nachfrage nach Schutz iiber das klassische
Pensionsalter hinauswachsen.” Und die Allianz evaluiere
derzeit Produktlosungen mit erweiterten Laufzeiten, weil
insbesondere Selbstindige haufig tiber das gesetzliche
Pensionsantrittsalter von 65 Jahren hinaus erwerbstitig
sind, so Amerling.

Marktdurchdringung verbessern
Dass eine Absicherung gegen Berufsunfihigkeit not-
wendig ist, dariiber sind sich die Teilnehmer des Exper-
tenpanels einig. Um eine stirkere Marktdurchdringung
zu erreichen, setzen Versicherer verschiedene Aktivitaten.
Es gehe in erster Linie darum, das Bewusstsein fiir
Selbstverantwortung in der Berufsunfihigkeits-Vor-
sorge zu stirken, betont Zahrnhofer. Wichtig sei eine
Integration in die ganzheitliche Vorsorge gemeinsam
mit Altersvorsorge und Pflegeabsicherung; auch eine

Kombination mit betrieblicher Vorsorge sei denkbar.
Weitere Moglichkeiten seien vereinfachte Produkte mit
modularen Tarifen und klaren Leistungsdefinitionen
sowie verkiirzte Gesundheitsfragen und automatisierte
Underwritingprozesse.

Bewusstseinsbildung steht auch bei der Allianz an
oberster Stelle; die Strategie dafiir umfasse kontinuier-
liche Schulungsprogramme fiir den Vertrieb und ver-
stairkte Kommunikationsmafinahmen tiber digitale Kana-
le, so Amerling. Man habe in den vergangenen Jahren den
Fokus gezielt auf die Absicherung biometrischer Risiken
gelegt, da hier ein wachsender Kundenbedarf erkennbar
sei. Insbesondere in den Bereichen Prozessoptimierung
und Kundenservice habe man im Berufsunfihigkeits-
geschift deutliche Verbesserungen erzielt.

Und Bors will seine Kunden weiterhin auf allen etab-
lierten Kanilen mit den entsprechenden Informationen
rund um das Thema ,Arbeitskraftabsicherung® ver-
sorgen: ,Das bedarf einer gewissen Beharrlichkeit, von
der wir nicht abweichen werden.”

Erwartete Trends in Osterreich
Zahnrhofer und Amerling erwarten in den nichsten
Jahren eine moderate, aber stetige Steigerung der Markt-
durchdringung. Und Bors ist iiberzeugt, dass sich die BU
als ein zentraler Baustein der privaten Absicherung auch
in Osterreich durchsetzen wird.

Zahrnhofer Dbetont
auch den wachsenden Bedarf durch lingere Erwerbs-

in diesem Zusammenhang

phasen, den Budgetdruck auf Sozialleistungen, stei-
gende psychische Erkrankungen und zunehmende
Eigenverantwortung.

Schliefilich konnte die Berufsunfahigkeitsversicherung
auch in der betrieblichen Altersvorsorge eine Rolle ein-
nehmen, sollte der Gesetzgeber die staatliche Forderung
im Bereich der Zukunftssicherung ausweiten, zeigt sich
Amerling optimistisch. (]

Das VersicherungsJournal Spezial auch digital lesen

Besuchen Sie dazu unsere Homepage unter versicherungsjournal.at
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Invaliditatspensionen:

Schere zwischen Antragen und
Neuzugangen geht weiter auseinander

Auch 2024 wurden bei der Sozialversicherung wieder mehr Antrage auf Pension wegen
geminderter Arbeitsfahigkeit oder Erwerbsunfahigkeit gestellt, insgesamt 53.472. Und auch die
Neuzugdnge wurden wieder weniger. Ihre Anzahl sank auf 12.63I.

Von Emanuel Lampert

tir 2013 wies die Statistik der Sozialversicherung noch

mehr als 200.000 Pensionen aufgrund von Invaliditéit
(Arbeiter), Berufsunfihigkeit (Angestellte) und Erwerbs-
unfihigkeit (Selbststindige und Bauern) aus. Seither ist
die Anzahl dieser ,,Pensionen wegen geminderter Arbeits-
fahigkeit bzw. Erwerbsunfihigkeit®, die oft kurz unter
dem Begriff ,Invalidititspensionen® zusammengefasst
werden, Jahr fiir Jahr gesunken. Nicht zu vergessen ist
dabei die Reform von 2014. Damals wurde fiir Jahrginge
ab 1964 der Rehabilitation Vorrang vor der (befristeten)
Invaliditdtspension eingeraumt.

Das Jahr 2024 machte von dem langjahrigen Trend
keine Ausnahme, im Gegenteil. Die Anzahl der Pensio-
nen sank per Jahresende gegeniiber 2023 um 2,7 Prozent
auf 116.686. Im Jahr 2025 - in diesem Fall handelt es sich
nicht um einen Stichtagswert, sondern um den Jahres-
durchschnitt — waren es 115.838 Pensionen, davon 76.148
Minner und 39.690 Frauen.

Mehr Antrige, weniger Neuzuginge

Ahnlich sieht es bei den Neuzugingen aus. Derer gab es
im Jahr 2024 insgesamt 12.631, gegeniiber 2023 ein Riick-
gang um 1,9 Prozent. 2016 waren es noch knapp 19.000
gewesen. Die Antrége zeigten hingegen zuletzt einen Auf-
wirtstrend. Bis zum letzten Vor-Corona-Jahr, 2019, lag
ihre Anzahl jeweils deutlich iiber 50.000 und fiel 2020 auf
47.718. Seither ist sie wieder im Steigen begriffen.

»Die Zuerkennung dieser Pensionsart unterliegt stren-
gen Kriterien®, betont die Sozialversicherung in ihrem
jungsten Jahresbericht 2025. ,Nach den Erfahrungen der
letzten Jahre bringt etwa ein Drittel der abgewiesenen An-
tragsteller eine Klage beim Sozialgericht ein. Mehr als ein

12

Fiinftel ist dabei erfolgreich (zuerkennendes Urteil oder
Vergleich).“

Das  durchschnittliche bei Neu-
zuerkennung von Invalidititspensionen bzw. Re-
habilitationsgeld betrug 2024 bei Méannern 54,5 Jahre, bei
Frauen 50,7 Jahre, im Gesamtschnitt 53,0 Jahre.

Zugangsalter

Griinde fiir Invaliditatspensionen

Mit Abstand hdufigster Grund fiir die Inanspruchnahme
einer Invaliditidtspension sind psychische und Verhaltens-
storungen. Auf diese Krankheitsgruppe entfielen Ende
2024 44,7 Prozent aller Invaliditatspensionen. Dieser Wert
ist in den letzten Jahren weitgehend konstant auf diesem
Niveau geblieben. An zweiter Stelle folgten Erkrankungen
des Muskel- und Skelett-Systems und des Bindegewebes
mit 15,3 Prozent, an dritter Stelle Erkrankungen des
Kreislaufsystems (9,4 Prozent).

Bei den Neuzugingen teilen sich die Krankheitsbilder
etwas anders auf, doch auch hier sind - ebenfalls recht
konstant - rund drei von zehn Pensionen auf psychische
und Verhaltensstérungen zuriickzufithren. Danach liegen
auch hier Muskel-Skelett-System und Bindegewebe, mit
einem Fiinftel, an zweiter Stelle. Dritthaufigster Grund
sind bei den Neuzugéingen aber Neubildungen (15,2 Pro-
zent), erst danach folgt das Kreislaufsystem (11,6 Prozent).

10 Prozent der Beschiftigten

fehlten krankheitshedingt

Einen Einblick in das Krankheitsgeschehen gene-
rell gibt der ,Fehlzeitenreport 2025% den das Institut
fiir Wirtschaftsforschung (Wifo) fiir die Wirtschafts-
kammer, die Arbeiterkammer und den Dachverband



der Sozialversicherungstriger erstellt hat. Diesem zu-
folge waren 2024 in Osterreich 70,1 Prozent der unselbst-
staindig Beschiftigten von krankheitsbedingten Fehl-
zeiten betroffen.

Sie verbrachten laut dem Bericht durchschnittlich 15,1
Kalendertage im Krankenstand, woraus sich ein Verlust
an Jahresarbeitszeit von 4,1 Prozent ergab. Im Schnitt
dauerte ein Krankenstand 9,2 Tage. Das Wifo spricht von
einer groflen Bandbreite der Krankenstandsdauern je
nach Krankheitsgruppen.

40 Fehltage und noch lingere Krankenstande

Als ,Langzeitkrankenstinde® gelten krankheitsbedingte

Abwesenheiten, die innerhalb eines Jahres in Summe zu-

mindest 40 Tage erreichen, oder durchgingige Abwesen-

heiten von 40 Tagen und ldnger. Der Bericht fithrt naher
aus:

o Die Krankenstandsfille 2024, die sich insgesamt auf
40 Fehltage summierten, machten 18,3 Prozent aller
Krankenstandsfille und mehr als die Hilfte (54,0 Pro-
zent) aller Krankenstandstage aus.

o Krankenstinde mit durchgingiger Abwesenheit von
mindestens 40 Tagen stellten zwar nur 3,1 Prozent aller
Fille, aber 39,8 Prozent aller Krankenstandstage.

Getrennt nach Frauen und Minnern, habe sich 2024
bei Frauen ein Anteil der Langzeitkrankenstandsfélle von
3,0 Prozent und bei Midnnern von 3,3 Prozent gezeigt;
die durchschnittliche Abwesenheitsdauer sei #dhnlich
gewesen.

Unterschiede zwischen Personengruppen

Muskel- und Skelett-Erkrankungen, Verletzungen und
Vergiftungen sowie psychische Erkrankungen ver-
ursachten den grofiten Anteil der Abwesenheitstage bei
langen Krankenstanden. In den einzelnen Untergruppen
ergaben sich dabei teilweise aber ,deutliche Heterogeni-
taten, wie es im Report heifit.

Nach Geschlechtern getrennt, habe sich gezeigt, dass
Frauen hidufiger als Ménner lange Fehlzeiten aufgrund
psychischer Erkrankungsdiagnosen aufwiesen. Dem-
gegeniiber seien bei Ménnern Verletzungen und Ver-
giftungen vordringlicher Grund. Muskel-Skelett-Er-
krankungen lagen bei Minnern ,geringfiigig haufiger”
vor als bei Frauen.

Nach Altersgruppen aufgeschliisselt, waren bei den
bis 24-Jahrigen Verletzungen und Vergiftungen be-
sonders hédufig, in der Altersgruppe 25 bis 44 psy-
chische Erkrankungen der hiufigste Grund fiir =

13

INVALIDITATSPENSIONEN

Anzahl der Pensionen wegen geminderter

Arbeitsfahigkeit/Erwerbsunfahigkeit

Manner Frauen

140.612 204.096
131.124 56.533 187.657
120.946 49.543 170.489
117.035 48.306 165.341
111.742 47.513 159.255
106.398 46.543 152.941
101.440 45.559 146.999
96.538 45.161 141.699
90.544 42.789 133.333
85.589 40.280 125.869
81.815 38.096 119.911
78.048 38.638 116.686
Werte per Dezember. - Quelle: Dachverband Sozialversicherungstréger.

Neuzugdnge an Pensionen und neu gestellte
Antrige wegen geminderter Arbeitsfahigkeit/
Erwerbsunfihigkeit

Manner Frauen Gesamt Antrage*

12.130 6.807 18.937 57.040

10.831 6.526 17.357 53.369

10.383 5.880 16.263 54.375

10.842 6.406 17.248 55.351

10.554 6.666 17.220 47.718
8.849 4.551 13.400 49.138
8.544 4149 12.693 52.333
8.543 4.329 12.872 52.374
8.178 4.453 12.631 53.472

85.589 40.280 125.869

81.815 38.096 119.911

78.048 38.638 116.686

* Manner und Frauen. - Quelle: Dachverband Sozialversicherungstrager.

Durchschnittliche Hohe der Pensionen fiir geminderte
Arbeitsfiahigkeit/Erwerbsunfahigkeit (Dezember 2024)

Maénner

inl. P.

Frauen

inl. P.

Versicherungs-

Trager m.z. T.

m.z.T.
PV/Arbeiter
PV/Angestellte
BVAEB Eisenbahn
BVAEB Bergbau
SVS/Gewerbe

SVS/Landwirtschaft

Gesamt

Vor Regelpensionsalter — ,inl. P.": inland. Pens.; ,m. z. T.": mit zwischen-staatlichen
Teilleistungen. - Quelle: Dachverband Sozialversicherungstréager.

VersicherungsJournal.at



krankheitsbedingte Fehlzeiten. Eine starke Zunahme mit
dem Alter sei vor allem bei Muskel-Skelett-Erkrankungen
zu beobachten gewesen. ,Diese Krankheitsgruppe do-
minierte die Fehltage bei Langzeiterkrankungen der Al-
teren.“ Eine stark altersabhingige Zunahme wurde auch
bei Neubildungen festgestellt, die bei Langzeitkranken-
stainden auch die h6chsten durchschnittlichen Falldauern
aufwiesen.

Nach Branchen betrachtet, traten Langzeitkranken-
stinde im Bauwesen in erster Linie wegen Verletzungen

Pensionen wegen geminderter
Arbeitsfahigkeit/Erwerbsunfahigkeit:

groB3te Krankheitsgruppen (Gesamtstand)

Gruppe 2021 2022 2023 2024

Psychische und 443%  446%  446%
Verhaltensstorungen

Muskel-Skelett-

System und 16,6 % 15,8 % 15,5 % 15,3 %
Bindegewebe

Kreislaufsystem 9,5% 9,5% 9,5 % 9.4 %
Nervensystem 8,2 % 8,5% 8,8 % 9,1 %
Neubildungen 59 % 6,0 % 6,2 % 6,3 %
Verletzungen,

Vergiftungen und

bestimmte andere 2,9 % 2,8% 2,7 % 2,6 %
Folgen auBerer

Ursachen

Atmungssystem 2,6 % 2,6 % 2,6 % 2,5%
Endokrine, Ernah-

rungs- und Stoff- 2,2% 2,2 % 21 % 21 %
wechselkrankheiten

Zahlen per Jahresende. - Basis 2021: 133.323; 2022: 125.859; 2023: 119.902;
2024:116.686. - Quelle: Dachverband Sozialversicherungstréger.

Pensionen wegen geminderter
Arbeitsfahigkeit/Erwerbsunfahigkeit:
groBte Krankheitsgruppen (Neuzuginge)

Gruppe 2021 2022 2023

Psychische und 333%  297% 31,6% 296%
Verhaltensstérungen

Muskel-Skelett-

System und 19,8 % 20,9 % 20,6 % 22,6 %
Bindegewebe

Kreislaufsystem 11,6 % 12,2% 11,7 % 11,6 %
Nervensystem 6,4 % 7.2 % 7,3 % 71 %
Neubildungen 14,8 % 14,8 % 15,3 % 15,2 %
Verdauungssystem 1,9 % 1,9% 1,5 % 1,7 %
Atmungssystem 3,6% 3,6 % 3,7 % 3,6 %
Endokrine, Erndh-

rungs- und Stoff- 2,7 % 2,7 % 22% 2,1 %
wechselkrankheiten

Basis 2021: 13.400 Neuzugénge; 2022: 12.693; 2023: 12.872; 2024: 12.631.

Quelle: Dachverband Sozialversicherungstrager.
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und Vergiftungen auf, haufig auch wegen Muskel-Skelett-
Erkrankungen. In Industrie und Dienstleistungen seien
die Ursachen gleichméfliger auf die drei Hauptgruppen
verteilt gewesen. ,In der Industrie spielten Muskel-
Skelett-Erkrankungen eine bedeutende Rolle, im Bereich
der Dienstleistungen fiel die hohe Krankheitslast der psy-
chischen Erkrankungen auf. ]

Mauerbliimchendasein:

Die private Berufs- und
Erwerbsunfahigkeits-
versicherung schwachelt
auf niedrigem Niveau

Das Pramienvolumen in der privaten Berufs-
und Erwerbsunfdhigkeitsversicherung ist

in den vergangenen Jahren gewachsen -
allerdings auf denkbar niedrigem Niveau.

Von den 21.411 Millionen Euro an verrechneten Pra-
mien, die die Osterreichischen Versicherer 2024 erwirt-
schafteten, flossen laut Daten des Versicherungsverbandes
(VVO) lediglich 77 Millionen in die BU/EU. Gegeniiber
2023 war das zwar eine Steigerung um 2,6 Prozent. In den
letzten Jahren sind die Zuwichse aber nach und nach ge-
schrumpft: 2021 hatte das Plus noch 6,1 Prozent betragen,
2022 5,2 Prozent und 2023 3,5 Prozent.

Die Anzahl der BU/EU-Risken ist 2024 um rund ein
Zehntel zuriickgegangen, von 116.017 auf 103.839. In
den Jahren 2021 und 2022 war sie iiber 110.000 gelegen.
Die Versicherungssumme ist ebenfalls wieder zuriick-
gegangen. Nachdem sie 2022 und 2023 {iber die Marke
von sieben Milliarden Euro geklettert war, belief sie sich
2024 auf 6,7 Milliarden Euro.

Das Neugeschift ist, gemessen an den Vertragszahlen,
seit Jahren in unterschiedlich starkem Ausmaf$ riick-
laufig. 2024 verringerte es sich um 12,0 Prozent auf 6.766
Stiick. Das Pramienvolumen im Neugeschift sank um 2,8
Prozent, es betrug rund fiinf Millionen Euro. ]



APK Versicherung startet 2026 mit
innovativer Firmen-Pensionslosung

Exklusives Hybridmodell und [-Minuten-Modellrechner fiir Versicherungsvermittler:innen

Die APK Versicherung AG kiindigt fiir das Jahr 2026 den Start
einer neuen, modernen Losung fiir Firmen-Pensions-
zusagen an. Im Mittelpunkt steht ein hochattraktives
Gesamtpaket fiir Versicherungsvermittler:innen, das di-
gitale Effizienz, innovative Produktkombinationen und
fundiertes Beratungs-Know-how vereint.

In Kooperation mit der business-point consulting und
vorsorgegmbhstelltdie APK Versicherung AGihren Vertriebs-
partner:innen leistungsstarke Online-Modellrechner zur
Verfiigung - sowohl fiir den Bereich Zukunftssicherung
als auch insbesondere fiir Firmen-Pensionszusagen. Damit
koénnen realistische, verstindliche Modellrechnungen fiir
Kund:innen in weniger als einer Minute erstellt werden -
ein klarer Effizienzgewinn in der Beratung.

Highlight: Vollstindige Hybrid-Berechnung

aus Sicherheit und Renditechancen

Ein zentrales Highlight der neuen Loésung ist die voll-

stindige Modellrechnung eines innovativen Hybrid-

modells, das zwei starke Komponenten vereint, von zum

Beispiel:

« 50 % fondsgebundene Rentenversicherung der APK
Versicherung AG

e 50 % Kklassische Lebensver-
sicherung mit Rentenoption iber
die Ziirich Versicherung AG

Diese Kombination ermoglicht es
Versicherungsvermittler:innen,
Stabilitdit und garantienahe Ele-
mente mit langfristigen Rendite-
chancen zu verbinden - trans-
parent,  nachvollziehbar  und
direkt im Beratungsgesprich vor
Ort kalkulierbar.

Mehrwert fiir Versicherungs-
vermittler:innen: Tools und
Beratungs-Know-how

Die Kooperation mit business-point
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von Rechentools hinaus. APK-Vertriebspartner:innen er-

geht bewusst tiber die Bereitstellung

halten zusatzlich praxisnahes Know-how fiir erfolgreiche

Beratungsgespriche, darunter:

o Muster Pensionszusagen

« Unterstiitzung bei Kund:innen und Steuerberater:innen

« Uberpriifung bestehender Vorsorgelosungen

o Versicherungsmathematische Berechnungen und Gut-
achten

Damit positioniert sich die APK Versicherung AG als
aktiver Partner, der Versicherungsvermittler:innen nicht
nur mit Produkten, sondern auch mit konkreter Be-
ratungskompetenz unterstiitzt.

Interesse geweckt?

Mit dem Marktstart 2026, der innovativen Hybridlosung
und den digitalen Beratungswerkzeugen setzt die APK
Versicherung AG neue Impulse im Bereich der betrieb-
lichen Altersvorsorge.

Versicherungsvermittler:innen, die sich frithzeitig in-
formieren oder eine Kooperation bzw. Nutzung der neuen
Services priifen mochten, sind eingeladen, direkt Kontakt
(per Mail an pensionszusage@apk.at) aufzunehmen.



Berufsunfahigkeits- und Rechtsschutzversicherung:

Eine Kombination
fur den Ernstfall?

Betroffene von Invaliditdt bzw. Berufsunféhigkeit finden sich auf ihrem Leidensweg oft auch
vor Gericht wieder, wenn es darum geht, gegeniiber Sozialversicherungstrédgern ihr Recht
einzufordern. Spdtestens dann riickt auch das Thema Rechtsschutz in den Vordergrund.

Von Wolfgang Fuchs-Schnetzinger

D as Leben verlduft nicht immer so, wie wir alle es
uns im Idealfall vorstellen, sondern es schreibt viel-
fach seine eigenen Geschichten. Mitten im Leben stehen
bedeutet oft Stabilitdt, Planung und Zuversicht. Doch
Krankheit oder Unfall konnen plétzlich alles auf den Kopf
stellen. Plotzlich arbeitsunfihig zu sein, verandert nicht
nur den Alltag, sondern auch Traume, Finanzen und Zu-
kunftsvisionen. Es trifft einen mitten im Leben - unver-
mittelt, hart und oft unvorbereitet. Betroffene und ihre
Familien sind mit Gedanken und Themen konfrontiert,
fiir die im Alltag mehrheitlich kein Platz war und auch
keine Notwendigkeit bestand.

Es trifft die ganze Familie

Das Thema Berufsunfihigkeit ist in Osterreich nach wie
vor im Hintergrund und wird auch mit viel Hingabe
aus der personlichen Wahrnehmung verdringt - denn
wer will schon gerne iiber Krankheit und Leid sprechen?
Berufsunfihigkeit trifft aber nie nur eine Person - dieses
Thema trifft eine ganze Familie. Der Aberglaube, ,das
passiert mir doch nicht®, schwindet schnell, sobald es

Mag. Wolfgang Fuchs-Schnetzinger

ist Jurist und arbeitet fiir den Verein

ChronischKrank Osterreich
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einen selbst oder einen geliebten Menschen trifft. Plotz-
lich fehlt die Absicherung, die sonst Sicherheit gibt, und
das Unsicherheitsgefithl wachst.

0ft Weg in die Armut

Wenn eine Berufsunfahigkeit eintritt, sind nicht nur die
Arbeitskraft, sondern das ganze Lebensbild betroffen.
Der gesamte Alltag steht auf dem Kopf und es braucht vor
allem Zeit, um neue Wege zu finden. Der Weg hinein in
das Sozialsystem und damit oft hinein in Armut wird fiir
viele Realitdt, der wochentliche Einkauf und ungeplante
Ausgaben werden zu uniiberwindbaren Hiirden. Vielen
fehlt das Wissen dariiber, dass es Moglichkeiten der Ab-
sicherung gegeben hitte.

Das Erwerbseinkommen ist nach wie vor die wichtigs-
te Einkommensquelle fiir die Mehrheit der Bevolkerung.
Dementsprechend umfangreich sind die Auswirkungen
eines unerwarteten Verlustes der physischen oder psy-
chischen Fihigkeiten zur Ausiibung einer Erwerbsarbeit
durch Krankheit oder einen Unfall. Wenn plétzlich der
monatliche Lohn oder das Gehalt nicht mehr auf dem
Konto aufscheinen und lediglich das Krankengeld oder
eine Sozialleistung zur Verfiigung steht, realisieren Be-
troffene den Ernst der Lage.

Vor allem junge Menschen bendtigen eine Absicherung
Eine Erkrankung oder auch ein Unfall beginnen zumeist
mit einer Krankschreibung. Dauert dieser Kranken-
stand ldngere Zeit an, so zeigt dies auch den Beginn,
wo der monatliche finanzielle Spielraum kleiner wird



BU UND RECHTSSCHUTZ

und zumeist einhergehend die Ausgaben aufgrund von

Medikamenten oder auch Therapien ansteigen. Zu die-
sem Zeitpunkt ist eine private Absicherung in weite Ferne
geriickt und Betroffene sind auf das staatliche System
angewiesen. Der grofite Einkommensverlust entsteht bei
Eintritt der Berufsunfdhigkeit am Anfang der Erwerbs-
karriere, zu diesem Zeitpunkt sind zumeist noch wenig
bis keine Versicherungszeiten vorhanden. Gerade diese
Menschen brauchen eine private Absicherung, damit sie
nicht in die Armut kommen.

Ein beschwerlicher Weg

Der vorgezeichnete finanzielle Weg beginnt mit dem
Krankengeld und endet vielfach bei einem Antrag auf
Invaliditéts- bzw. Berufsunfidhigkeitspension. Zwischen-
stationen beim Krankenversicherungstriger, beim AMS
oder auch bei diversen Gutachterinnen oder Gutachtern
sind an der Tagesordnung. Das staatliche Berufsun-
fahigkeits-System bringt demnach zusitzliche Heraus-
forderungen mit sich. Fiihlen sich Betroffene in diesem
staatlichen System benachteiligt oder ungerecht behandelt,
so fithrt der Weg von der Verwaltungsebene weg hin zum
Sozialgericht - dies alles unter dem Gesichtspunkt des
Versicherungsfalls der geminderten Erwerbsfahigkeit.

Thema Rechtsschutz kommt in den Mittelpunkt
Spitestens zu diesem Zeitpunkt wird Betroffenen nicht nur
die fehlende Absicherung beim Thema Berufsunfahigkeit
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bewusst, sondern vielfach erscheint in der persénlichen
Wahrnehmung auch das Thema der Rechtsschutzver-
sicherung auf. War beim Beratungsgesprach vielleicht
noch der Kfz-Rechtsschutz oder auch ein Vertragsrechts-
schutz im Vordergrund, so geht die Perspektive von Be-
troffenen nun rasch zum Rechtsschutz gegeniiber dem
Sozialversicherungstrager. Das Schlagwort heifSt Kosten-
risiko. Gerade bei Gerichtsverfahren kann dies ohne
passende Rechtsschutzversicherung zu einer enormen
Belastung werden und nicht jeder Baustein einer Rechts-
schutzversicherung deckt den Bereich der Sozialver-
sicherung ab.

Mehr Aufklarung von Seiten der Branche notwendig

Um Betroffene vor diesem Risiko zu schiitzen, muss im
Ergebnis die offentliche Wahrnehmung beim Thema
Berufsunfihigkeit noch starker in den Vordergrund tre-
ten und zugleich bedarf es von Seiten der Versicherungs-
branche noch mehr Aufkliarung tiber Moglichkeiten der
Absicherung bei diesem existenzgefihrdenden Thema.
Zusitzlich und fiir den Ernstfall von enormer Bedeutung
ist der Bereich der Rechtsschutzversicherung gegeniiber
dem Sozialversicherungstridger. Mit einer Kombination
aus beiden Bereichen gibt die private Absicherung die
Moglichkeit,
gehend zu verhindern oder wenigstens abzufedern.

existenzbedrohende Szenarien weitest-

Weitere Infos zum Thema Berufsunfihigkeit unter
www.chronischkrank.at. [ ]

VersicherungsJournal.at



5 Fragen zur Berufsunfahigkeit -

Welchen Stellenwert nimmt die BU-Sparte | Was sind die Besonderheiten Ihrer BU-Tarife
in Ihrem Angebot ein? im Allgemeinen?

Dieter Amerling

Head of Personal
Insurance

Allianz Osterreich

Willi Bors

Direktor Osterreich

Dialog Lebens-
versicherungs-AG

Markus Zahrnhofer

S
CEO B

Merkur Lebens-
versicherung AG

Die BU-Versicherung hat bei uns einen hohen
Stellenwert. Der Bedarf ist heute in den meis-
ten Fallen unbestritten: Der Ausfall der eigenen
Arbeitskraft kann weitreichende finanzielle

Folgen haben. In Osterreich gibt es solide sozial-

staatliche Absicherungsmechanismen, doch
reichen die gesetzlichen Leistungen oftmals
nicht aus, um den gewohnten Lebensstandard
zu halten. Eine private BU-Versicherung ist
daher ein essenzieller Bestandteil jeder um-
fassenden Finanz- und Vorsorgeplanung.

Die BU ist fiir die Dialog Lebensversicherungs-
AG besonders wichtig: Denn die Absicherung
der Arbeitskraft sollte ein Schiiisselthema

bei jeder Kundenberatung sein. Vielen gerade
jungen Kundinnen und Kunden ist das nicht
bewusst. Den Vermittlern féllt die Aufgabe
2u, die unzureichende staatliche Absicherung
aufzuzeigen und ihre Kunden fiir die immense

Bedeutung der privaten Absicherung zu sensibi-

lisieren. Die Dialog steht ihnen dabei durch
innovative, flexible und bezahlbare Top-Produk-
te zur Seite.

Die Merkur Lebensversicherung zahlt zu

den Pionieren in der Berufsunfahigkeitsver-
sicherung in Osterreich, hat sich (iber die Jahre
eine ausgezeichnete Marktstellung erarbeitet
und wurde mit zahlreichen Produktawards und
besten Bewertungen externer Ratingagenturen
ausgezeichnet, was fiir die hohe Qualitat
unseres Produktes ,Plan B spricht.
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Sofortschutz ab Antragsannahme; Verzicht
auf abstrakte Verweisung - bewertet wird
ausschlieBlich der tatsachliche zuletzt aus-
geiibte Beruf; Riickwirkende Leistung, wenn
der BU-Fall erst spat festgestellt wird; Zinsfreie
Beitragsstundung in Leistungspriifungsphasen;
Umfangreiche Nachversicherungsgarantien
ohne erneute Gesundheitspriifung (z.B. bei
Heirat, Geburt eines Kindes, Immabilienerwerb,
Karrierespriinge); Infektionsklausel, die be-
sonders fir Gesundheitsberufe relevant ist;
Optionale Zusatzbausteine fiir noch individuel-
lere Ausgestaltung.

Wir legen groBen Wert darauf, unsere Produkte
s0 zu gestalten, dass sie sich auch bei sehr
langen Laufzeiten (hadufig mehr als 40 Jahre)
immer an die individuellen Bedrfnisse unserer
Kundinnen und Kunden anpassen lassen. Des-
halb gibt es eine besonders groRe Vielzahl an
klar definierten Leistungsauslésern ebenso wie
vielfaltige Mdglichkeiten, den Vertrag wahrend
der Laufzeit ohne erneuete Risikopriifung
anzupassen.

Esist uns wichtig, unser Produkt einer breiten
Zielgruppe zur Verfligung zu stellen. Zudem sind
wir seit vielen Jahren der einzige BU-Anbieter in
Osterreich, der auch eine zusatzliche Leistungs-
variante ab einem BU-Grad von 25 Prozent
anbietet, was eine weitere Mdglichkeit der
personlichen Anpassung darstellt. Zusétzlich
runden wir unser Angebat mit einer optionalen
Pflegerenten-Zusatzversicherung ab, die eine
zusdtzliche Rente im Fall von Pflegebedirftig-
keit vorsieht.



PRODUKTUBERBLICK

- 3 Anbieter im Uberblick

Bieten Sie Losungen Lassen sich lhre BU-Produkte Haben Sie in letzter Zeit Anpassungen
fiir bestimmte Zielgruppen? individualisieren? an lhrem Produkt vorgenommen?

Jedes Angebot wird individuell auf die persdn-
lichen Umsténde der Kundinnen und Kunden
abgestimmt. Neben der klassischen Berufs-
unfahigkeitsversicherung (,Berufskasko”) bie-
ten wir insbesondere fiir iberwiegend manuell
tatige Persanen die Absicherung von Grund-
fahigkeiten in unserem Produkt ,Kdrperkasko”
an. MaBgeschneiderte Absicherungen gibt es

auch fiir Schiilerinnen, Schiiler und Studierende.

Wiirde man ein Produkt nur fiir eine Zielgruppe
gestalten, besteht die Gefahr, dass dieser
,Mantel" bei sich andernden Lebensumstanden
vielleicht nicht mehr ganz so gut passt, wie
beim Abschluss des Vertrags. Aus diesem
Grund bieten wir unseren Kundinnen und
Kunden die Mdglichkeit, uns nachzumelden,
wenn sich der Beruf gedndert hat - natirlich
auf freiwilliger Basis. Sollte der neue Beruf ein
besseres Risiko darstellen, kinnen die Kunden
sich umstufen lassen und profitieren von
niedrigeren Beitragen.

Uns ist die Absicherung von Kindern ein be-
sonderes Anliegen. Dabei gehen wir den Weg,
mit unserem Produkt schon die Jingsten ab I0
Jahren vallumfdnglich ohne Einschrankungen
abzusichern, chne dass spater die Meldung
gines Berufes in Verbindung mit einer neuer-
lichen Gesundheitspriifung eingefordert

wird. Verbunden mit unseren umfangreichen
Nachversicherungsgarantien bieten wir damit
gine langfristige Losung mit ausgezeichneten
Bedingungen.

Ja. Die BU ist ein hochgradig individuelles
Produkt. Wir erstellen jede Empfehlung auf
Basis der perstnlichen Lebenslage, beruflichen
Tétigkeit, Einkommenssituation und Zu-
kunftsplanung. Dabei sind neben Laufzeit und
Absicherungssumme auch Komponenten wie
Wartezeiten wahlbar. Dariber hinaus bertick-
sichtigen wir fiir ein faires Angebot individuelle
Parameter wie Ausbildungsgrad und berufliche
Erfahrungen.

Es gibt zahlreiche wertvolle Optionen - gegen
Mehrbeitrag. Die beliebteste Option ist ein
Arbeitsunfahigkeits-Baustein. Hier gilt bereits
eine Krankschreibung von sechs Monaten als
Leistungsausldser - unabhangig davon, ab ein
BU-Grad von 50 Prozent erreicht wird. Des
Weiteren: Einmalzahlung bei schweren Krank-
heiten, zusétzliche Einmalzahlung unabhangig
vom Leistungsausldser, Verzicht auf Anhebung
des Bruttobeitrags gemdB § 172 VersVG sowie
gine garantierte Dynamik der BU-Pension im
Leistungsfall.

Optionale Leistungserweiterungen: Mit der
LStarthilfe" bieten wir eine zusatzliche Kapital-
leistung bei erstmaliger unbefristeter BU an, die
sich im Falle eines Unfalles verdoppelt.
,ramilienPlus* bietet zusdtzliche Unter-
stiitzungsleistungen, wenn Ehe- oder Lebens-
partner sowie Kinder von schwerer Pflege-
bedirftigkeit betroffen sind und leistet bei
Kindern auch bei schweren Erkrankungen oder
nach einem Unfall. Ein weiterer Baustein ist die
Absicherung gegen ,Arbeitsunfahigkeit".
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Derzeit sind keine neuen Anpassungen geplant.
Wir beobachten jedoch laufend Markttrends,
regulatorische Entwicklungen und medizi-
nische Erkenntnisse, um unsere Produkte
kontinuierlich aktuell zu halten. Sobald neue
Anforderungen sinnvoll sind, integrieren wir
diese zeitnah in unser Angebot.

Mit Release 10.2025 haben wir den Schwer-
punkt auf noch mehr Flexibilitat bei steigendem
Absicherungsbedarf gelegt. Die Grenze fir
Nachversicherungen wurde auf 4.000 Euro an-
gehoben. Durch die neue zusétzliche Karriere-
garantie kénnen bis zu 6.000 Euro Monats-
pension ohne Risikopriifung erreicht werden.
Bei freiberuflicher Tétigkeit mit Kammerzuge-
hérigkeit sind es bis zu 7.500 Euro. Die Kosten
flr unterjdhrige Beitragszahlungsweisen
wurden gestrichen. Monatszahler profitieren
davon mit 3 Prozent niedrigeren Beitragen.

Erstin den letzten Wochen haben wir unsere
Annahmerichtlinien in der BU angepasst. Im
Mittelpunkt standen erhghte Rentengrenzen
flir medizinische Untersuchungen sowie
gine vereinfachte Gesundheitspriifung. Die
Grenze flir weiterfhrende medizinische
Untersuchungen wurde angehaben. Zudem
ersetzt ein zusétzlicher Laborwert die bisher
verpflichtende Fahrradergometrie.

VersicherungsJournal.at



(Miss-)Erfolg mit Gesundheitsfragen:

Klarheit statt Komplexitat

Gesundheitsfragen gelten bei BU- und Ablebensversicherungen hdufig als Stolpersteinim
Antragsprozess, sowohl fiir Kunden als auch fiir Vermittler. Dabei entscheiden sie maBgeblich
iber Erfolg oder Misserfolg: Nur wer sie korrekt beantwortet, erhdlt im Leistungsfall die
vereinbarte Absicherung. Voraussetzung dafiir ist, dass Kunden die Fragen vollstdndig und

wahrheitsgemaB beantworten kénnen.

Von Caroline Nithammer und Jamil Sattler

enau hier liegt die Herausforderung: Unklare For-

mulierungen verunsichern die Kunden, fithren zu
unbeabsichtigten Falschangaben, verzégern Abschliisse
und bremsen damit das Neugeschift. Klar formulier-
te, moderne Gesundheitsfragen hingegen schaffen Ver-
trauen, erleichtern den Antragsprozess und beschleunigen
die Prozesse. Sie wirken damit nicht nur risikogerecht,
sondern steigern auch die Effizienz im Antragsprozess
und damit messbar den Vertriebserfolg.

Wo Fragen unnotig komplex werden -
und wie sich das vermeiden ldsst
Unsere jiingste Marktbeobachtung in Osterreich zeigt
drei Stellen auf, an denen solche effizienzsteigernden
Mafinahmen ansetzen konnen. So sind die marktiiblichen
Gesundheitsfragen oft sehr umfangreich. Einige Anbieter
haben ihre Fragensets in den letzten Jahren verkiirzt. Ei-
nige Fragensets bestehen jedoch noch immer aus bis zu
40 Einzelfragen. Fiir Kunden und Vertrieb stellt dies eine
enorme Hiirde dar. Zwar ist ein gewisser Informations-
bedarf bei komplexen Versicherungsprodukten durch-
aus nachvollziehbar. Bei ndherer Betrachtung zeigt sich
jedoch, dass relevante Sachverhalte teilweise mehrfach
erhoben werden. Dariiber hinaus enthalten viele Fragen-
sets Detailfragen, die fiir die eigentliche Risikobewertung
nur eine untergeordnete Rolle spielen und den Antrags-
prozess unnétig verlingern. Eine gezielte Reduktion auf
risikorelevante Fragen und die Vermeidung von Doppel-
abfragen kann hier mehr Ubersichtlichkeit schaffen und
die Beantwortung erleichtern.

Zudem sind die Abfragezeitrdume in den Gesund-
heitsfragen oft sehr weit gefasst. Auch sogenannte
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»Jemals-Fragen®, bei denen sich Kunden an alle ihre bis-
herigen Erkrankungen zuriickerinnern sollen, werden im
Marktnoch verwendet. Solche Fragen bringen den Kunden
naturgemifl an die Grenzen seiner Erinnerungsleistung
und konnen zu unbeabsichtigten Ungenauigkeiten fiih-
ren — oder sogar zu vorzeitigen Antragsabbriichen. Selbst
bei Ereignissen, an die sich Kunden noch klar erinnern
koénnen (zum Beispiel Operationen oder Krankenhaus-
aufenthalte), sind sehr weit zuriickliegende Angaben,
etwa aus der Kindheit, fiir die heutige Risikobewertung
in der Regel nicht mehr relevant. Zeitlich begrenzte Ab-
fragen (zum Beispiel auf die zuriickliegenden fiinf Jahre)
liefern realistischere Angaben und erleichtern zugleich
die Risikopriifung.

Ein weiterer zentraler Hebel liegt in der Formulierung
der Gesundheitsfragen. Hiufig enthalten sie unklare oder
mehrdeutige Begriffe, bei denen nicht eindeutig erkenn-
bar ist, welche Angaben erwartet werden. Der Begriff
»(gesundheitliche) Beschwerden® etwa kann vom Antrag-
steller sehr unterschiedlich interpretiert werden. Solche
Unklarheiten fithren damit noch bestenfalls zu Riick-
fragen, zusétzlichem Erklirungsaufwand und Unsicher-
heit im Beratungsgesprach und erhéhen zugleich das Risi-
ko unbeabsichtigter Falschangaben. Im schlimmsten Fall



kann dadurch eine vorvertragliche Anzeigepflichtver-
letzung vorliegen und diese zu Leistungseinschrankungen
oder -verweigerungen des Versicherers fithren, obwohl
von Seiten des Kunden gar keine Téduschungsabsicht
bestand.

Klare, objektive Formulierungen - etwa die Abfrage
konkreter Untersuchungen oder Behandlungen in einem
festgelegten Zeitraum - reduzieren hingegen Missver-
stindnisse und verbessern die Datenqualitat.

So werden Fragen effizient und verstandlich:

Ein Praxisheispiel

Im Rahmen unserer Marktbeobachtung haben wir
eine grofiere Anzahl Antragsformulare aus dem Oster-
reichischen Markt analysiert. In einigen der Formulare
findet sich die Fragestellung: ,,Haben oder hatten Sie Er-
krankungen, Stérungen oder Beschwerden ...2*

Diese Formulierung ist extrem weit gefasst, da sie
weder zeitlich begrenzt ist noch auf objektive Kriterien
abstellt. Fiir den Antragsteller ist kaum ersichtlich, wel-
che konkreten Sachverhalte tatsdchlich relevant sind und
welche nicht. Die Frage setzt voraus, dass Kunden medizi-
nische Zusammenhiange selbst einschitzen und zwischen
subjektiven Befindlichkeiten und medizinisch relevanten
Diagnosen unterscheiden konnen. Diese Erwartung fithrt
in der Praxis hdufig zu Unsicherheiten und nicht ver-
wendbaren Antworten.

Eine prézisere Alternative wire beispielsweise: ,,Wur-
den Sie in den letzten fiinf Jahren von Arzten oder sonsti-
gen Heilbehandlern (z.B. Psychotherapeuten, Psychologen)
untersucht, beraten oder behandelt aufgrund von Krank-
heiten, Storungen oder Beschwerden?*.

Durch diese Eingrenzung liegt der Fokus auf konkre-
ten, dokumentierten Arztkontakten. Der Kunde muss
nicht selbst interpretieren, was als ,Beschwerden® zu
verstehen ist, sondern kann sich an klar erinnerbaren
Ereignissen orientieren. So werden nur jene Sachver-
halte erfasst, die tatsdchlich medizinisch relevant waren
und innerhalb eines definierten Zeitraums lagen. Dies
erleichtert dem Kunden die Beantwortung und schafft
zugleich eine belastbare Grundlage fiir die Risiko- und
Leistungspriifung des Versicherers.

Wie klare Fragen den Antragsprozess optimieren

und Vertriebserfolg steigern

Klar und verstandlich gestaltete Gesundheitsfragen wir-
ken sich entlang des gesamten Antragsprozesses positiv
aus. Solche Fragen bedeuten zugleich auch mehr Rechts-
sicherheit fiir Kunden und Versicherer. Sie erleichtern
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dem Kunden den Einstieg in den Antragsprozess, redu-
zieren Unsicherheiten und verringern das Risiko unbe-
absichtigter Falschangaben, sodass im Leistungsfall die
vereinbarte Absicherung auch tatsdchlich gezahlt wird.
Gleichzeitig lassen sich die Fragen schneller erfassen und
beantworten, was das Risiko von Antragsabbriichen deut-
lich reduziert.

Spirbare Vorteile zeigen sich auch im Beratungs-
gesprach: Eine klare Struktur und eindeutige Formu-
lierungen senken den Erklarungs- und Interpretations-
aufwand fir den Vermittler und ermoglichen einen
flissigeren Gesprachsverlauf. So kann ein stirkerer
Fokus auf die eigentliche Beratung gelegt werden, was
die Effizienz im Vertrieb und gleichzeitig die Qualitat der
Kundenerfahrung erhéht und damit die Abschlussquote
steigert.

Fiir Versicherer liefern prizise und objektiv formulier-
te Fragen realistischere und konsistentere Angaben, redu-
zieren Rickfragen, senken den administrativen Aufwand
und beschleunigen Polizzierungsprozesse. Dadurch wird
der gesamte Antragsprozess transparenter und effizienter,
wiahrend zugleich ein gesunder und verlasslicher Bestand
gesichert ist.

Gesundheitsfragen aktiv als Erfolgstreiber nutzen

Es wird deutlich: Klar formulierte, moderne Gesund-
heitsfragen sind bei weitem kein formaler Nebenaspekt,
sondern ein direkter Einflussfaktor fiir Kundenzufrieden-
heit, effiziente interne Prozesse und nachhaltigen Ver-
triebserfolg. Vor diesem Hintergrund lohnt es sich, be-
stehende Gesundheitsfragen regelméflig zu hinterfragen
und weiterzuentwickeln, ohne dabei die Qualitit der
Risikobewertung zu beeintréachtigen. (]

Caroline Nithammer

ist Referentin in der Abteilung Leben/
Kranken Risiko- und Leistungspriifung
DACH bei der Deutschen Riickversiche-
rung AG (Deutsche Riick)

Jamil Sattler

ist Co-Bereichsleiter Leben/Kranken
Markt, Produkte & Prozesse DACH bei
der Deutschen Riickversicherung AG
(Deutsche Riick).
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Wir sind in der erschreckenden

Realitat angekommen

Fiir eine Beratung zu einer Berufsunfahigkeitsversicherung

ist immer jetzt der richtige Zeitpunkt.

Gastkommentar von Harald Scherer

arum ist das so? Weil das Thema immer présent
Wist und durch die gesetzlichen Entwicklungen
(Stichwort Invaliditdtsrente) immer starker in den Fokus
der Bevolkerung tritt. Seit Einfiihrung des staatlichen
Prinzips ,,Rehabilitation vor Pension® gibt es viele Fille,
bei denen erwerbstitige Personen plotzlich und unver-
schuldet vor der Situation gestanden sind, in der sie be-
merkten, dass es nicht ausreicht, sich auf die staatlichen
Versorgungsmoglichkeiten zu verlassen, weil diese
schlicht und einfach derart gedndert wurden, dass die
Verlésslichkeit des Versorgens durch den Staat im Notfall
nicht mehr ausreichend gegeben ist, sondern nur mehr
eine Grundsicherung in geringem Ausmaf} darstellt.

Beratungsoffensive - Kunden sind offener geworden
In der Beratung erfahre ich mehr Offenheit fiir die-
ses Thema und es kommt immer 6fter vor, dass Kunden
aktiv dieses Thema ansprechen, obwohl es bei den voran-
gegangenen Beratungen kein allzu gern gesehenes Thema
gewesen ist. Das Bewusstsein hat sich gedndert und damit
auch die Bereitschaft, dieses Risikothema starker zu hinter-
fragen und auch Geld fiir die Absicherung in die Hand zu
nehmen. Speziell bei jungen Familien, die sich Wohnraum
schaffen, kommt im Zuge der Kreditaufnahme das Thema
Berufsunfahigkeitsabsicherung, neben der Absicherung
des Kredites mit einer Ablebensversicherung, zur Sprache.
Nicht auszudenken, wenn der Haupteinkommenstrager
durch einen Unfall (Arbeitsunfall - oder noch schlim-
mer - einen Freizeitunfall) oder eine Krankheit ein-
kommenstechnisch teilweise oder ganz ausfillt.

Produktpalette ist attraktiver geworden

Das Produktangebot hat sich in den vergangenen Jahren
verbessert. Es sind nicht nur neue Tarife auf den Markt
gekommen, sondern auch die diversen Kriterien (wie z.B.
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eine erhohte Jahresrente, fiir die nur vereinfachte Unter-
suchungen notwendig sind) fiir einen Abschluss an-
gepasst worden.

Wiinschenswert ist, wenn die Beratung und der Ver-
trieb stirker dem Versicherungsmakler mit seiner brei-
ten moglichen Produktpalette {iberlassen werden. Es gibt
immer wieder Fille, in denen die Berufsunfahigkeitsver-
sicherung iiber Banken vertrieben wird - und dies meist
mit nur einer Produktlésung. Aus meiner Sicht ist hierbei
das Markt- und Produkt-Know-how der Versicherungs-
maklerin und des Versicherungsmaklers wesentlich, weil
aufgrund der attraktiv zur Verfiigung stehenden Produkt-
palette die fiir den Kunden beste Losung der Absicherung
gefunden werden kann. Wir arbeiten dazu mit einem um-
fassenden Analyse-Protokoll, um Wiinsche und Bediirf-
nisse des Kunden zu hinterfragen und mafigeschneiderte
Losungen liefern zu konnen.

Wiinsche an die gesetzlichen Vertreter
Leistungen aus einer Berufsunfihigkeitsversicherung
stellen eine Gegenleistung dar, bei der die Gegenleistung
in Geld (Pramien/Beitragszahlungen) besteht. Die Steuer-
pflicht der Rentenzahlung tritt ein, wenn die Renten-
zahlungen die Summe der Versicherungsprimien/Bei-
tragszahlungen tibersteigen (Quelle: BM fiir Finanzen).
Hier hege ich personlich schon
lange den Wunsch, dass die Leis-
tungen der Berufsunfihigkeits-
versicherung abgabenfrei gestellt
werden - bis dahin achte ich bei
meinen Empfehlungen darauf,
dass eine leistbare Bruttorente
vereinbart wird.

Harald Scherer MBA, geschéftsfiihrender Gesellschafter
der Scherer & Scherer Versicherungsmakler GmbH in Klagenfurt m



AUS DEN VORSTANDSETAGEN

Die Pléine von Zurich in Osterreich

.Viel vorgenommen* habe sich das neue Vorstandsteam, sagt CEQ Rene Unger im Interview.
Dazu zéhlen die Starkung des Vertriebs, ein Fokus auf die Digitalisierung und die Steigerung der

Produktivitat.

Von Marius Perger

S eit Janner ist ein neues Vorstandsteam bei der Oster-
reichischen Ziirich Versicherungs-Aktiengesellschaft
im Amt, nachdem Luciano Cirind nach nur etwas mehr als
einem Jahr als Osterreich-CEO eine Spitzenposition im
Konzern angenommen hat. Mit seinem Nachfolger in der
Osterreich-Tochter, dem bisherigen CFO Rene Unger, sprach
das Versicherungslournal iiber Ziele, Strategien und lang-
fristige Ausrichtung des Versicherers.

Schon im April 2025 war Erwin Mollnhuber zum Vorstands-
mitglied ernannt worden. Der, wie Unger betont, sehr
erfahrene und im Markt verankerte Mollnhuber ist fiir
Vertrieb, Marketing und Unternehmenskommunikation
zustdndig.

nViel vorgenommen*

Zu den Schwerpunkten zihle die Stirkung der Vertriebs-
kanile. Die Zahl der angestellten Berater soll erh6ht wer-
den, fiir Maklerpartner soll der Zugang vereinfacht wer-
den. Wichtig fiir Unger ist es auch, auf die Profitabilitit zu
achten und die Produktivitit zu steigern. Es gehe darum,
die Denkweise ,,von problem- zu 16sungsorientiert“ zu ver-
andern, flexibler zu werden und unternehmerisches Den-
ken zu fordern.

Im Bereich der Digitalisierung habe man mit der auto-
matisierten Schadenanlage im Motorbestand begonnen.
Erste Ergebnisse seien vielversprechend, eine Anwendung
in anderen Sparten moglich, so Unger. Ein klarer Fokus
liege heuer auch auf dem Ausbau von Schnittstellen fiir
Berater.

Optimistisch fiir Zukunft der Berater
»Zu 100 Prozent tiberzeugt” ist Unger, dass der Mensch
ein wichtiger Faktor fiir den Erfolg eines Unternehmens
bleiben wird. Zu seinen ersten Aktivititen als CEO haben
deshalb der Dialog und Treffen mit Maklerpartnern ge-
hort - ,,auf Augenhohe®, wie er betont.
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KI in der Beratung sei ein ,,Hype®, so Unger. Sie werde

Bestandteil des tdglichen Tuns werden, aber nicht person-
liche Gespriche ersetzen. Immer dort, wo es um individu-
elle und mafigeschneiderte Losungen geht, um komplexere
Aufgabenstellungen, wiirden Makler gemeinsam mit Ver-
sicherern auch zukiinftig einen hohen Stellenwert haben.

Langfristige Ziele und Potenziale
Die langfristige Positionierung von Zurich in Osterreich
sieht Unger als ,,solider Marktteilnehmer und anerkannter
Sachspartenversicherer sowie BAV-Spezialist®. Es gehe
darum, die Stirken zu stirken und profitabel im Markt
zu wachsen. Marktpotenzial sieht Unger vor allem in den
Bereichen Unfallversicherung, Rechtsschutz sowie Leben,
wo es Chancen im Bereich der Finanz- und Altersvorsorge,
insbesondere auch fiir Frauen, gebe. Auch die Berufs-
unfihigkeitsversicherung habe in Osterreich noch nicht
den Stellenwert erreicht, den sie eigentlich haben sollte.
Uberhaupt sei es Ziel, in den Sachsparten zu wachsen;
neben Rechtsschutz und Unfall nennt er auch Eigenheim-
und Haushaltsversicherungen. ,Jedenfalls stirker an Be-
deutung® gewinnen werde fiir Zurich auch der KMU-Be-
reich, fiir den er sich ,engagiert und motiviert® zeigt. m
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