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Sehr geehrte Leserin, sehr geehrter Leser!

Das Thema in unserem
Expertenpanel  war
diesmal das unter-
schéatzte Risiko
Biometrie. Es gebe

3

RoAsh
pu— viele Irrtiimer, My-
J then und Asym-
metrien im Bewusst-
‘? ) sein der Osterreicher,

so die Meinung der Teil-

nehmer. Problematisch seien unter anderem das
groRe Vertrauen in die staatliche Absicherung und
falsche Vorstellungen tuiber die Kosten einer Ver-
sicherung, gepaart mit der Hoffnung, dass ,schon
nichts passiert“. Wir wollten wissen, wie diese Irr-
tiimer ausgerdumt werden konnen, wie man ins-
besondere junge Menschen von der Wichtigkeit
einer biometrischen Versicherung iiberzeugen
kann und welche Angebote es fiir unterschiedlich
finanzstarke Gruppen gibt. Die interessantesten
Antworten haben wir ab Seite 4 zusammengefasst.
Was man alles unter dem Begriff ,biometrische
Versicherung® versteht, wann und warum Kun-
den sich fiir eine solche Absicherung entscheiden
und welche Rolle den Beratern dabei zukommt,
beleuchten wir in unserem Beitrag ,Das Thema
scheint noch nicht richtig angekommen* ab Seite
14. Dazu haben wir auch Versicherer gefragt, wel-
che Produktstrategien sie in den nachsten Jahren
im Bereich der Biometrie verfolgen wollen und ob

die Corona-Krise darauf einen Einfluss hat. Thre
Antworten lesen Sie auf Seite 17.

Uber ihre Erfahrungen im Biometrie-Vertrieb
berichten zwei Versicherungsmakler ab Seite 19.
Wiinschenswert wére eine stdrkere Prdsenz des
Themas in den Medien, Marketing und Beratung in
diesem Gebiet gestalten sich duflerst komplex und
verlangen ein grofes Know-how des Beraters, so ei-
nige der Kernaussagen. Zu den Herausforderungen
zdahle, dass es den meisten Kunden nicht bewusst
ist, was wirklich passiert, wenn man die Arbeits-
kraft verliert, und dass in der Beratung die oft
sehr individuellen Risiken beriicksichtigt werden
missen.

Abschliellend haben wir noch einige hochst-
gerichtliche Urteile zur Berufsunfahigkeitsver-
sicherung zusammengefasst. In jlingerer Ver-
gangenheit hat sich der Oberste Gerichtshof
beispielsweise damit beschaftigt, welche Folgen
Obliegenheitsverletzungen haben, was passiert,
wenn es zu einer Gefahrenerhohung kommt, ob
und unter welchen Umstdnden medizinische Be-
handlungen verweigert werden kénnen und ob die
Versicherung leisten muss, wenn ein Versicherter
trotz Berufsunfdhigkeit weiterarbeitet. Die Ent-
scheidungen lesen Sie ab Seite 22.

Ich darf Thnen wieder eine spannende und be-
reichernde Lektiire wiinschen.

Marius Perger, Herausgeber
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IRRTUMER UND MYTHEN, ASYMMETRIEN UND STRATEGIEN

Irrtumer und Mythen,
Asymmetrien und Strategien

Manche Teilbereiche der Biometrie sind im Risikobewusstsein der Osterreicher prisenter,
andere dagegen ,schwer zu beackernde Felder“. Zu Ursachen und Lésungen hat das
VersicherungsJournal Spezial Vertreter von sechs Versicherern befragt. Von Emanuel Lampert

D ie Ausgangsposition fiir die biometrische Ver-
sicherung ist aus mehreren Griinden schwie-

rig: Grundsétzlich vertrauen die Osterreicher auf
das Einspringen des Staats. Unfédlle werden meist
als groRtes Risiko vermutet. Uber die Kosten einer
Absicherung herrschen oft falsche Vorstellungen.
Viele verlassen sich darauf, dass ihnen ,schon
nichts passiert“. Es fehlt also am Risikobewusst-
sein. Wie kann man es starken? Wie konnen Irrti-
mer glaubwiirdig ausgerdumt werden, und wer ist
dafiir zustandig?

| >

Von den biometrischen Risiken wird die Berufs-
unfiahigkeit am meisten unterschéatzt, sagt
Gerhard Heine, Partnervertriebschef der Wiener
Stadtischen. Er macht nicht zuletzt diverse ,My-
then“ dafiir verantwortlich, etwa, dass Biiroarbeit
quasi ein Garant gegen Berufsunfiahigkeit ware.
Hauptursache seien aber mit rund 40 Prozent psy-
chische Erkrankungen. Oder: ,Im Fall der Fille
werde ich schon vom Staat aufgefangen.” Fakt sei,
dass rund zwei Drittel aller BU-Antrage abgelehnt
werden. ->
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IRRTUMER UND MYTHEN, ASYMMETRIEN UND STRATEGIEN

Schulterschluss

Ein Schulterschluss zwischen Politik und Ver-
sicherungswirtschaft konnte hilfreich sein, meint
Heine. ,Dazu ware eine offene, verstiandliche und
transparente Kommunikation hinsichtlich der
Leistungsfahigkeit des bestehenden gesetzlichen
Sicherungssystems vonnéten. Das Umlagesystem
kénne schon wegen der demografischen Ent-
wicklung nur eine Basisabsicherung leisten, also
brauche es private Vorsorge - und fiir diese drin-
gend steuerliche Anreize.

Das Risikobewusstsein der Kunden zu schéarfen,
sei eine der Schliisselaufgaben einer Versicherung,
vor allem der Vermittler, sagt Wolfgang Weisz,
Leiter der Versicherungstechnik Personenver-
sicherung und BAV bei der Allianz Osterreich.
Wichtig sei bedarfsorientierte Beratung: Wie sieht

hingt, oder méchte ich Verantwortung tragen fir
mich und die, die von mir abhéingig sind?“

wVollkaskoversicherung* fiir die eigene Person
Die Generali wolle ,die Sensibilitat fiir eine ,Voll-
kaskoversicherung'fiir die eigene Person scharfen®,
sagt Hannes Dillinger, Leiter Bankenvertrieb und
Unabhéngige Vertriebe-Personenversicherung.
Mit Einfiihrung der IDD sei dies ansatzweise be-
reits gelungen, merkt er mit Blick auf die Wunsch-
und Bedarfsanalyse an. Nur eine ganzheitliche Be-
ratung konne mogliche Liicken in der Absicherung
aufzeigen. Auch habe die Pandemie das Gesund-
heits- und Vorsorgebewusstsein verdandert. ,Hier
gibt es viele Ankniipfungspunkte und wichtige In-
halte fiir Kundengespréche.*

Stefan Otto, Vertriebsdirektor der WWK in

die Lebenssituation des Osterreich, argumen-

Kunden aus? Welche tiert, entgegen der weit

Risken gilt es abzu- . verbreiteten = Meinung
...] sollte nicht vergessen werden

sichern? Wie ist die [ ] 9 ’ werde Berufsunfahig-

Lebensplanung? Daraus
ergdben sich Absiche-
rungsplane fiir alle Al-
ters- und Berufsgruppen.
Neben dem Versicherer
und den Vermittlern
,sind aber Staat, Sozial-
versicherungen
durchaus auch Bildungseinrichtungen in der Ver-
antwortung, das Risikobewusstsein der in Oster-
reich lebenden Menschen zu starken und sie fiir

sowie

Risikothemen zu sensibilisieren®.

Christian Kaspar, Vertriebsleiter der Janitos
in Osterreich, hielte ein Pflichtunterrichtsfach
,Grundlagen der Finanz- und Versicherungswirt-
schaft” fiir einen guten Anfang. ,Damit konnte
jungen Menschen grundsétzlich vermittelt wer-
den, dass sie sich um diese Dinge kiimmern wer-
den miissen; sie sollten dann auch den Unterschied
zwischen einem Versicherungsmakler und dem
AuBendienst einer Gesellschaft wissen.*

Um die erwdhnten Irrtiimer auszurdumen, miiss-
te in erster Linie ,der Staat endlich davon abgehen,
die Biirger glauben zu machen, dass fiir alles ge-
sorgt sei”, so Kaspar. ,Die Menschen miissen ver-
stehen, dass Vorsorge in diesen Bereichen in ihre
eigene Verantwortung fillt, Stichwort ,Konsum-
verzicht: Brauche ich wirklich alles, was im Kasten

dass der vergleichsweise noch wenig
entwickelte dsterreichische Markt
fiir alle Marktteilnehmer mit starker
Ausrichtung auf biometrische Risiken
ein gewaltiges Marktpotenzial bietet.

(Stefan Otto, WWK)

| O

keit vor allem durch
Krankheiten verursacht,
die nicht berufs-
spezifisch sind. Auch
Unfalle spielten
eine untergeordnete
Rolle. Er erinnert
Ubrigen daran, ,dass
es auch im Falle von voriibergehender Invaliditéat
seit dem 1. Janner 2014 fir alle Geburtsjahrgénge
ab 1964 keine befristeten staatlichen Leistungen
mehr gibt“. Es sei ,vordringliche Aufgabe der Asse-
kuranz“ gemeinsam mit den Vermittlern, dies ins
Bewusstsein der Bevolkerung zu riicken.

Als ,eine Aufgabe aller betroffenen und in-
volvierten Stellen“ betrachtet Wolfgang Meng-
hin, Leiter des MFA-Vertriebs bei der Niirnberger
Osterreich, die Bewusstseinsbildung. ,Dabei geht
es um objektive Berichte und Aussagen der Sozial-
versicherungstrager, die Sensibilisierung durch
die Politik und um Aufklarungsarbeit bei den be-
troffenen Menschen durch Produktanbieter sowie

eher

im

Makler und Berater."

Gerade die Pandemie lasse erahnen, ,dass die
Wiedereingliederung durch Unfall oder Krank-
heit aus dem Arbeitsleben gerissener Menschen
ungleich schwieriger werden wird als ohnehin
bisher schon der Fall®. Eine hchere Anzahl =
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IRRTUMER UND MYTHEN, ASYMMETRIEN UND STRATEGIEN

Arbeitssuchender bei weniger offenen Stellen er-
hohe nicht nur den ,Lohndruck®, sondern auch den
Wettbewerb fiir Wiedereinsteiger. Den Menschen
miisse klar werden, dass die durchschnittliche
Berufsunfahigkeits- oder Invaliditdtspension bei
rund 1.100 Euro monatlich liege und Kernaufgabe
der Sozialversicherung in diesem Bereich nur die
Existenzsicherung sei.

wAufklarung!
Nun werden Risiken oft erst im hoheren Alter
schlagend, ein Einstieg in die Versicherung soll-
te aus Kostengriinden aber moglichst frith erfol-
gen. Junge Menschen haben jedoch oft andere
Prioritdten. Das Thema ist unangenehm, wird
weggeschoben. Lange Laufzeiten konnten ab-
schrecken. Zudem fehlen oft die Kontakte zu Jun-
gen. Wie kann man also die junge Altersgruppe
von biometrischen Versicherungen iiberzeugen?
Ist es moglich, ihr das Thema ,Berufsunfihig-
keit*“ nahezubringen, ob-

wohl viele nicht dariiber

nachdenken wollen?
Wie kann die Ansprache
bei einem Produkt funk-
tionieren, das sehr
beratungsintensiv und
daher weniger fiir den

Onlinevertrieb geeignet

Gerade die Pandemie und die damit
verbundenen Verwerfungen am
Arbeitsmarkt lassen erahnen, dass
die Wiedereingliederung durch Unfall
oder Krankheit aus dem Arbeitsleben
gerissener Menschen ungleich
schwieriger werden wird als ohnehin

Ein-Jahres-Vertrage wiren ,weniger abschreckend"
Auch Kaspar sieht, neben schulischer Aufklarung,
die Eltern berufen, Junge zu sensibilisieren, ,even-
tuell auch in den ersten Jahren des Erwachsenen-
lebens bei der Pramienzahlung zu helfen®. Die ,Ab-
schreckung® wire seines Erachtens ,wesentlich
geringer, wenn man Ein-Jahres-Vertrage mit auto-
matischer Verlangerung machen wiirde; wir haben
in der Multi-Rente Ein-Jahres-Vertriage und eine
ausgesprochen niedrige Stornoquote®, so Kaspar.
Eltern konnten ihre Kinder damit bereits ab dem
vollendeten ersten Lebensjahr schiitzen. Dass man
jingeren Menschen das Thema BU nahebringen
kann, zeige Deutschland. Dort sei diese - oder eine
Alternative dazu - eine der ersten Versicherungen,
die junge Menschen abschlieRen.

Heine setzt auf Bewusstseinsbildung. ,Natiirlich
bedarf es auch eines gewissen MaRes an Selbst-
verantwortung und im Idealfall elterlicher Unter-
stiitzung junger Menschen, um hier frithzeitig ein

entsprechendes Risiko-

bewusstsein zu schaf-
fen. Junge Menschen
treffe  aufgrund oft
risikoreicherer Freizeit-
aktivitdten statistisch
ein hoheres Unfallrisiko
als &ltere. Was die Ein-
kommenssicherung bei

Ist? . bisher schon der Fall. Berufsunfahigkeit an-

Weisz fasst seine geht, miissten gerade
Strategie in ein Wort: (Wolfgang Menghin, Niirnberger) Jingere mit groReren
»2Aufklarung!“ Die Ver- Auswirkungen rech-
mittler sollten die Kun- nen. Schlimmstenfalls

den aktiv auf die Problematik ansprechen und
plastische Beispiele verwenden: ,Nehmen wir
zum Beispiel die Absicherung der Arbeitskraft
mit Berufsunfdhigkeits- oder Grundfihigkeits-
versicherungen: Die in Osterreich lebenden Men-
schen lieben ihre Autos und sichern diese aus-
reichend mit Kaskoversicherungen ab. Aber man
iiberlegt nicht, wie viel die eigene Arbeitskraft
wert ist. Verdient eine 40-jahrige Person netto
2.000 Euro, so ist ihre Arbeitskraft - ohne Wert-
sicherung - bis zum Pensionsalter 700.000 Euro
wert. Eine Absicherung dafiir kostet sie keine 100
Euro pro Monat. Mit Darstellungen wie diesen
koénne man Themen wie Berufsunfahigkeit besser
ndherbringen.

| 00

swerden Mindestversicherungszeiten, die fiir eine
solche gesetzliche Rente relevant sind, gar nicht
erfullt”.

Einfachheit, Unterricht, Social Media, Meilensteine

Fir Hannes Dillinger ist ,Einfachheit” ein Ansatz
in der Uberzeugungsarbeit, sprich ,komplizierte
Versicherungsthemen noch klarer und verstiand-
licher zu kommunizieren“. Ein weiterer Ansatz ist
auch fiir ihn, die Themen Versicherung und Risiko-
vorsorge in der Schule einfliefen zu lassen. Und:
Junge miisse man ,dort abholen, wo sie kommu-
nizieren®, in sozialen Netzwerken wie Facebook,
Instagram oder Snapchat. Die Generali treibe die
Digitalisierung weiter voran, die Mischung =>
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Auf das Gliick vertrauen?
Oder: Plan B

Karriere. Wiinsche. Ziele. Um all |hre Plédne zu finanzieren,
verlassen Sie sich auf Ihre Arbeitskraft.

Doch was, wenn die Arbeitskraft Sie verldsst?

Durch Unfall, Krankheit oder andere Schicksalsschlage?
VerschlieR3en Sie nicht die Augen, sorgen Sie vor -

mit Plan B, der Berufsunfahigkeitsversicherung der NURNBERGER.

www.nuernberger.at
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aus physischer und digitaler Kundennéhe sei ,ein
Erfolgskonzept, das auch fiir die Zukunft gilt“. Jun-
gen Erwachsenen biete die Generali ,passende Ein-
stiegsprodukte an.

Menghin glaubt, »in der breiten Be-
volkerung noch nicht angekommen® ist, dass der
Dienstleister oder Biirobeschéftigte vom Arbeits-
unfahigkeitsrisiko ,ebenso betroffen ist* wie je-
mand, der schwere korperliche Arbeit verrichtet.
Zudem sei die Einkommensliicke durch BU/In-
validitat iber das gesamte Erwerbsleben gerade
bei Jungen am grofSten. Schule und Informations-
kampagnen konnten darauf aufmerksam machen.
Ein weiterer Ankniipfungspunkt, auf das Thema

dass

BU hinzuweisen, sei die Wiinsche-und-Bediirf-
nisse-Erhebung. Uberlegenswert finde er auch,
,gewisse ,Meilensteine' im Leben* zu nutzen, um
es nochmals anzusprechen, etwa Studienbeginn,
erstes eigenes Auto, Be-
ginn der Erwerbstatig-
keit, erster Kreditver-
trag usw.

Otto merkt an, Ver-
sicherungsberater und
Verbraucherschiitzer
,betonen unisono, dass
der Abschluss einer BU-
Polizze nicht frith genug
erfolgen kann®, gerade
weil junge Menschen in der Regel kaum gesund-
heitliche Beschwerden hitten - was den Erwerb
eines Berufsunfidhigkeitsschutzes erleichtere. Zu-
dem hatten berufsunfiahige junge Menschen meist
keinen Anspruch auf staatliche Unterstiitzung. Er
verweist dabei auf eine Kombination aus Anlage
und Versicherungsschutz in einer Fondspolizze,
die die WWK fiir Kinder und Jugendliche anbietet.
Mit deren ,Biorisk“-Option konnten versicherte
Kinder bereits bei Vertragsabschluss die Moéglich-
keit erhalten, ihre eigene Arbeitskraft zu einem
spéateren Zeitpunkt abzusichern.

Unterschiedlich finanzstarke (potenzielle) Kunden

Nicht alle Kunden bringen gleich gute finanzielle
Voraussetzungen mit. Welche Moglichkeiten sehen
die Teilnehmer fiir Angebote an unterschied-
lich finanzstarke Gruppen? Welche Bedeutung
erhdlt die Pflegeversicherung angesichts des
demografischen Wandels und einer weitgehend

Die in Osterreich lebenden Menschen
lieben ihre Autos und sichern diese
ausreichend mit Kaskoversicherungen
ab. Aber man iiberlegt nicht, wie viel
die eigene Arbeitskraft wert ist.

(Wolfgang Weisz, Allianz)

fehlenden Absicherung durch den Staat? Wie
schitzen sie die Entwicklung bei anderen bio-
metrischen Produkten ein, etwa der Ablebensver-
sicherung oder Dread Disease?

Ablebensversicherungen fiir Finanzierungen
oder zum Hinterbliebenenschutz wiirden oft nach-
gefragt, und die Unfallversicherung gelte bereits
fiir viele als Teil einer Basisabsicherung, sagt Heine.
Das Risiko von Pflegebediirftigkeit und schwerer
Krankheiten werde aber noch zu oft negiert. Fiir die
Berufsunfihigkeit biete die Stadtische den ,Work-
Life-Airbag®, als ,kostengiinstige Alternative“ habe
man ,Multi Protect” im Programm.

Je nach Geldborse gebe es unterschiedliche Ab-
sicherungsmoglichkeiten, stellt Weisz fest. ,Man
kann zum Beispiel auch mit geringeren Pramien-/
Leistungsprogrammen starten und sich durchaus
schon Optionen zur Aufstockung bei Vertrags-
abschluss sichern.”
Wichtig sei eine lau-
fende Uberpriifung des
Versicherungsschutzes,
vor allem, wenn sich
die
idndern,
Heirat, Hausbau oder

Lebensumstinde
sei es durch
Kinder. Hier seien die
Vermittler gefragt, den
Kunden passende Lo-
sungen anzubieten und ihnen darzulegen, wie man
die Absicherungen bei Bedarf weiter ausbauen
kann.

,Jm Grunde ist der Absicherungsbedarf fiir
alle gleich, nur eben in unterschiedlicher Hohe",
sagt Kaspar. Grundsétzlich wiirde er eher zu
einer ,Multi-Rente” oder einer BU mit gerin-
gerer Rentenhohe raten als zu einer blofen
Erwerbsunfiahigkeitsversicherung.

Pflege, ein schwieriges Feld

Skeptisch ist Kaspar mit Blick auf die Pflege: ,Die
Osterreicher sind noch nicht bereit, fiir priva-
te Pflegevorsorge Versicherungspramien zu be-
zahlen, wenn selbst die eigene Arbeitskraft nicht
ausreichend als versicherbares Gut erkannt wird.*
Der Einstieg in die Pflegeversicherung koénne
»derzeit nur tiber Umstiegsoptionen wie zum Bei-
spiel im Anschluss an die Multi-Rente erfolg-
reich sein; dariiber denken wir gerade nach®. =>»
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Ablebensversicherung, Dread Disease etc. - die-

ser Bereich ,funktioniert schon einigermafien,

sagt Kaspar. Krebsver-
sicherungen seien auch
bereits haufiger auf dem
Markt zu finden.

Die  Generali ver-
zeichne in der Kranken-
versicherung ein deut
liches Wachstum, sagt
Dillinger.
Augenmerk lege sie auch
auf Altersvorsorge und

Besonderes

Pflege. ,Gerade diese Themen werden sich angesichts
der aktuellen Ausnahmesituation nochmals ver-
schirfen.” Aufgrund der Alterung der Bevilkerung
und der hoheren Staatsverschuldung in Verbindung

Wir miissen junge Menschen dort
abholen, wo sie kommunizieren -
sprich in den sozialen Netzwerken
wie Facebook und Instagram
oder Snapchat.

(Hannes Dillinger, Generali)

mit einer langeren Fortdauer der Niedrigzinspolitik
werde der Staat ,kiinftig nicht mehr ausreichend

Absicherung bieten kon-
nen‘, die Absicherung
biometrischer  Risiken
folglich an Bedeutung
gewinnen.

Stefan Otto weist auf
die beiden in Osterreich
angebotenen WWK-
Tarife mit ,Versiche-
rungsschutz nach in-
dividuellem Bedarf mit

entsprechend abgestuften Pramien“ hin. Im Rah-
men der Produktlinie ,WWK Biorisk“ stiinden eine
Berufsunfihigkeitsversicherung und als Basis-
schutz eine Grundfiahigkeitsversicherung zur Wahl.



Eine ,etwas unsymmetrische Entwicklung*

Menghin erachtet die Existenzsicherung als zent-
rale Aufgabe des Staates, ,dem kommt das Oster-
reichische Sozialsystem auch weitestgehend
nach“. Das gelte auch fiir die Pflege. Allerdings:
,<Das Finanzierungsrisiko einer Pflege zu Hause
ist meiner Ansicht nach noch zu wenig im ge-
sellschaftlichen Bewusstsein angelangt.”

In Sachen unterschiedlicher Finanzstarke sieht
die Nirnberger zwei widerstreitende Aspekte:
Einerseits fithre eine ,immer feiner werdende
Risikodifferenzierung” zu einer immer stiarkeren
,2Pramienspreizung” zwischen den Risikogruppen,
sodass Kunden mit geringer Finanzkraft, aber
hoherem Risiko spiirbar mehr zahlen miissen,
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wéhrend jene mit hoherer Finanzkraft und we-
niger subjektivem Risiko tendenziell giinstiger
aussteigen. Andererseits spiegle dieser Pramien-
unterschied das Schadenbild; demgemé&ll seien
Personengruppen mit hoheren Pramien tatséch-
lich risikotechnisch deutlich exponierter und
brauchten den Versicherungsschutz daher umso
mehr.

Diese ,etwas unsymmetrische Entwicklung“
sollte {iber steuerliche Forderungen abgefedert
werden, so Menghin. Der soziale Ausgleich konne
J2uber Frei- und/oder Absetzbetrige perfekt dar-
gestellt* werden. ,Damit wére auch die Leistbar-
keit fiir jene gegeben, die offensichtlich einem ho-
heren objektiven Risiko ausgesetzt sind.” [ |

Werbung




DAS THEMA SCHEINT ,,NOCH NICHT RICHTIG ANGEKOMMEN*

Das Thema scheint ,,noch nicht
richtig angekommen™

BU, EU & Co. fristen noch ein Schattendasein. Das diirfte sich wohl nur durch entsprechenden
Einsatz in der Beratung spirbar dandern. Von Emanuel Lampert

as gehort eigentlich alles zur Bio-
metrie? Bemiitht man die Wikipedia, so
beschreibt der Begriff ,eine Wissenschaft, die
sich mit Messungen an Lebewesen und den
dazu erforderlichen Mess- und Auswertever-
fahren beschiftigt”, abgeleitet von den beiden
griechischen Bestandteilen ,bios“ fiir ,Leben*
und ,métron” fir ,Maly, MaRstab*.
Hort man sich unter
Versicherern um, gilt
denn auch sehr vieles als

,bio“. Fur die HDI Lebens-

Generell sprechen iiberwiegend
Berater biometrische Risiken an,

Vermogensaufbau - Hand in Hand mit der Ab-
sicherung biometrischer Risiken.*

In der Krankenversicherung wiirden seit jeher
biometrische Daten zur Risikobeurteilung mitein-
bezogen, hilt die Merkur fest. In den letzten Jah-
ren werde ,Biometrie“ immer mehr als Oberbegriff
fiir biologische Eigenschaften von Menschen ver-
wendet, die Einfluss auf verschiedenste Ereig-

nisse im Leben eines
Individuums haben, vor
allem Alter, Anamne-

sen, Lebensumstiande

versicherung zahlen Kunden agieren und Lebensfiihrung. ,Die
,nahezu alle Aspekte des eher anlassbezo gen damit in Zusammenhang
Lebens* dazu. Die WWK . stehenden Ereignisse
definiert Risiken als bio- (Unlqa) betreffen die Lebens-
metrisch, die ,Auswir- erwartung, Krankheits-

kungen auf die Lebens-

erwartung oder den Lebensablauf der versicherten
Person haben konnen‘. Kaum anders die Wiener
Stadtische: ,Aus unserer Sicht ist der Begriff Bio-
metrie sehr weit auszulegen.” Sie subsumiert unter
den Begriff die ,grundlegenden Veranderungen der
biologisch bedingten Lebensverhiltnisse®.

Breitgefacherte Biometrie-Palette

Im Detail kristallisieren sich vor allem Berufs-
unfahigkeits-, Erwerbsunfdhigkeits- und Grund-
fahigkeitsversicherung sowie Ablebens-, Pfle-
ge-, Dread-Disease- (schwere Krankheiten) und
Invaliditatsversicherung als ,harter Kern“ der
biometrischen Versicherung heraus. Durch die
steigende Lebenserwartung ergebe sich mittler-
weile auch durch Langlebigkeit ein biometrisches
Risiko, fiigt die Stadtische hinzu. Das sieht etwa
auch die Niirnberger so: ,Aus unserer Sicht geht
das Thema Alters-/Zukunftsvorsorge - also der

wahrscheinlichkeiten,
Unfallhdufigkeiten und dhnliches mehr.“ Der Be-
griff habe sich insofern verdndert, als eine groRere
Menge an Daten zur Verfiigung stehe, welche ,im
Sinne einer Ursache-Wirkung-Beziehung andere
Darstellungen moéglich mache®.

Nachfrage je nach Risikobereich unterschiedlich
Unnétig zu erwidhnen, dass die Lebensver-
sicherung liangst zum Massenprodukt geworden
ist. Die biometrischen Versicherungen ,im engeren
Sinn“ wie eben Berufs- und Erwerbsunfahigkeits-
oder Pflegeversicherung sind demgegeniiber weit
weniger verbreitet. Wie groR ist die Nachfrage der
Kunden nach biometrischen Versicherungen? In-
wieweit kommen Kunden von sich aus auf dieses
Thema zu sprechen? Das haben wir einige Ver-
sicherer gefragt.

Manfred Bartalszky, Vorstandsdirektor der
Wiener Staddtischen, schickt vorweg, dass der



Vorsorgebedarf im Rahmen der individuellen Be-
darfsanalyse erhoben wird, die unabhéngig davon
durchgefiihrt wird, ob das Beratungsgesprach auf
Kunden- oder Betreuerinitiative stattfindet.

,Je nach Risikobereich ist die Nachfrage sehr
unterschiedlich®, so Bartalszky. Zwecks Finanzie-
rung oder Hinterbliebenenschutz werde die Ab-
lebensversicherung oft nachgefragt, und dass eine
Unfallversicherung ,zur Basisabsicherung gehort®,
sei vielen Kunden bereits bewusst. Das Risiko einer
Pflegebediirftigkeit und schwerer Krankheiten
werde von vielen Kunden hingegen weggeschoben.
,Am meisten unterschatzt wird aber nach wie vor
das Thema Berufsunfiahigkeit.” Hier gebe es einen
senormen Informationsbedarf. Die Griinde fir die
sich im unteren bis mittleren einstelligen Prozent-
bereich bewegende Marktdurchdringung ortet er
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in falscher Risikowahrnehmung und fehlendem
Wissen iiber Versicherungsmoglichkeiten.
Zusatzlich gebe es einige ,Mythen, die sich hart-
nickig halten“. Allzu oft verlasse man sich auf den
Staat, die Mehrheit der Antrage wegen Arbeitsun-
fahigkeit werde von der Sozialversicherung aber
abgelehnt. ,Menschen mit Biirojobs unterschéitzen
das Risiko, obwohl die Hauptursache fiir Berufs-
unfahigkeit mit rund 40 Prozent psychische Er-
krankungen sind, allen voran Burn-out.”

Kunden agieren ,,eher anlasshezogen*

Die Erfahrungen der Uniga sind dhnlich. ,Am
wichtigsten ist den Menschen, im Fall eines Fal-
les ihre Hinterbliebenen versorgt zu wissen“ und
fiir Unfallfolgen vorzusorgen. Héaufig trete die-
ser Versicherungswunsch aber erst im Laufe der

Werbung
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individuellen Bedarfserhebung beim Beratungs-
gesprach, also durch den Impuls des Beraters,
zZutage.

»Anders verhilt es sich, wenn im Familien-
oder Bekanntenkreis ein Todesfall oder schwere
Krankheit eintritt. Diese Ereignisse sind fiir Kun-
den oft der Beweggrund, von sich aus an ihren Be-
rater heranzutreten.” Am hiufigsten wende sich
die Kundschaft in Sachen Biometrie wegen einer
Ablebensrisikoversicherung im Rahmen einer
Wohnraumfinanzierung an die Uniga. Mit einem
Wort: ,Generell sprechen iiberwiegend Berater
biometrische Risiken an, Kunden agieren eher
anlassbezogen.”

Seitens der Niirnberger in Osterreich emp-
fiehlt Vorstandsmitglied Erwin Mollnhuber
Beratern, das Thema Risikoabsicherung gegen-
iiber Kunden aktiv anzusprechen. Denn: ,In

Kundenbefragungen und aus Riickmeldungen
unserer Vertriebspartner zeigt sich, dass die
Menschen das Thema Biometrie vielfach unter-
schitzen. Risiken wie die Berufsunfihigkeit oder
die Pflege werden oft nicht wahrgenommen oder
verdrangt.” Es mangle auch an konkretem Wissen
iuber die Produktunterschiede.

Magere Marktsittigung

Bei der Dialog Lebensversicherung betrifft
der iiberwiegende Teil der Vertrdge in der Ab-
lebensversicherung die Absicherung einer Bau-
finanzierung. In der Berufs- und Erwerbsunfihig-
keitsversicherung sei die Nachfrage ,bescheiden®,
verweisen die Augsburger auf eine ,Marktdurch-
dringung von nur rund fiinf Prozent®. Als Ursa-
che dafir sieht der Versicherer den Umstand,
dass es eine gesetzliche Pension gibt, deren =>



Produktstrategien

Welche Produktstrategie verfolgen Versicherer fiir die nachsten Jahre im Bereich
Biometrie? Welche Auswirkungen hat Corona darauf? Wir haben uns umgehart.

DIALOG. Die neue Tarifgeneration 01.2021 erweitere das Spektrum der Leistungsmerkmale: Die
Kunden konnen sich in der Ablebensversicherung auch gegen Dread Disease und Verlust von
Grundfahigkeiten absichern. ,Unseren Vertriebspartnern kommen wir entgegen, indem wir die
Untersuchungsgrenze fiir Vertrage ohne arztliches Zeugnis auf 500.000 Euro angehoben haben.
Diese Corona-induzierte Maflnahme korrespondiert mit der zinslosen Beitragsstundung oder Bei-
tragspause, mit denen wir denjenigen unserer Versicherten helfen, die in finanzielle Schwierig-
keiten geraten sind.“ Weiters hebt die Dialog hervor, dass es sozialpolitisch relevant sei, ,mit
risikoadaquat kalkulierten Tarifen jungen Leuten einen bezahlbaren vollwertigen Schutz bieten®.

HDILEBEN. Der Fokus liege auf BU, EU und Rentenversicherung zur Altersvorsorge. Anpassungen
aufgrund von Corona, etwa in Bezug auf Pramienstundung und -freistellung, habe man bereits vor-
genommen, ,das Thema wird aber bei zukiinftigen Tarifen weiterhin eine wichtige Rolle spielen®.

MERKUR. In der Krankenversicherung gebe es bereits einen genauen rechtlichen Rahmen fiir die
Produktgestaltung, so die Merkur. Biometrie spiele in der Produktstrategie eine wichtige Rolle. Die
Pandemie als solche sei aber ,keine grundlegend andere Einflussgroffe und muss im Rahmen der
bestehenden Parameter Eingang in Produktiiberlegungen finden“. Neue technologische Moglich-
keiten konnten die Datenmenge fiir die Risikoeinschiatzung erweitern. Dabei gebe es aber zwei
wesentliche Fragen: Wie viele Daten werden (potenzielle) Kunden bereit sein, zur Verfiigung zu
stellen? Inwieweit kann der Risikoausgleich im Kollektiv bei einer Segmentierung in Richtung

Individualrisiken aufrechterhalten werden?

NURNBERGER. Sie konzentriert sich stark auf die Pflege- und BU-Versicherung, letzterer komme
im weiteren Ausbau besondere Bedeutung zu. Daneben soll es ,laufend Produktverbesserungen®
geben. ,So werden wir unsere Ablebensversicherung um einen Tarif mit fallender Versicherungs-
summe erweitern.* Was die Produktentwicklung und Corona betrifft, sieht die Niirnberger ,derzeit

keinen Anderungsbedarf aufgrund der Pandemie®.

UNIQA nennt es ihre ,libergeordnete Vision*, Gesundheit und Wohlstand der Kunden zu verbessern
und nicht nur Schaden abzuwenden oder zu mildern. In puncto Angebot gibt sie sich selbstbewusst:
»Auch in einer Krise, wie wir sie derzeit erleben, sind Uniga-Produkte schon heute optimal auf unse-
re Kunden mit einfachen und flexiblen Produktlésungen zugeschnitten.

WIENER STADTISCHE. Mit Risikoversicherung, Pramiengestaltung fiir Raucher oder Nicht-
raucher, Pflegeversicherung, Work-Life-Airbag bei Berufsunfihigkeit und Schadensabwicklung vor
Ort sowie ,Multi Protect” als Basis-Existenzschutz sieht sich auch die Stadtische schon jetzt als An-
bieter einer breiten Palette ,zur Absicherung samtlicher Lebensrisiken* aufgestellt. Optimierungen
will sie ,dort und da“ vornehmen, die Pandemie habe aber ,keine unmittelbare Auswirkung* auf die

Produktstrategie in der Biometrie.

WWK. Neben den ,typischen“ biometrischen Versicherungen setzt sie in der Altersvorsorge auf
die Fondspolizze; der ,harte’ Rentengarantiefaktor mit Besserstellungsoption“ garantiere den bei
Abschluss giiltigen Rentenfaktor fiir die gesamte Laufzeit. Fiir Kinder und Jugendliche stellt sie die
,Premium Fondsrente Kids“ in die Auslage: ,Kinder erhalten mit dem Einstieg ins Berufsleben die
kostenfreie Option auf eine Berufsunféhigkeitsversicherung ohne neuerliche Gesundheitspriifung.*

Dabei werde kein Berufsbhild ausgeschlossen.



DAS THEMA SCHEINT ,,NOCH NICHT RICHTIG ANGEKOMMEN*

tatsichlicher Leistungsumfang den meisten Oster-

reichern nicht bewusst sei.

Die HDI Lebensversicherung,
nur mit selbststindigen Vermittlern zusammen-
arbeitet, auf
ihren Tarifrechner: Die
Anzahl der Zugriffe auf

die ebenfalls

verweist

Am meisten unterschdtzt wird
aber nach wie vor das Thema

der gesamte Bereich ,Absicherung der eigenen
Arbeitskraft” in Osterreich ,noch nicht richtig an-
gekommen” zu sein. Das gelte fiir die Kunden, aber
auch fur Vermittler, so Otto. ,Wir sehen in unseren
Workshops und Schulun-
gen, dass dieses Thema
anders als in Deutsch-

den Angebotsrechner land noch nicht im Fokus
lieRen ein hohes Interes- Berufsunféihigkeit. der Makler steht. Aus
se an einer Absicherung (Manfred Bartalszky, meiner Sicht zu Unrecht,
bei Berufsunfidhigkeit Vorstandsdirektor der denn Invaliditdt oder
sowie an Altersvorsorge- Wiener St('idtischen) Berufsunfihigkeit kann,

l6sungen erkennen, sagt
der Leiter des Produkt-
Christian Wagner. Tendenziell
seien hier mehr Zugriffe zu beobachten.

Aus Sicht von Stefan Otto, Vertriebsdirektor bei
den WWK Versicherungen in Osterreich, scheint

managements,

so ist leider die Realitit,
jederzeit jeden treffen.”
Dem Verbraucher miisse klar werden, dass er auf-
grund reduzierter staatlicher Vorsorge ,in einem
weit hoheren Male als bisher” selber vorsorgen
sollte. [ ]
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Erfahrungen der Makler
im Biometrie-Vertrieb

Biometrie ist ein komplexes Gebiet. Entsprechend komplex gestalten sich Marketing und
Beratung. Wir haben die Versicherungsmakler Nico Hochnegger und Alexander Niescher zu ihren

Erfahrungen befragt. Von Emanuel Lampert

iometrie ist ein vielschichtiges Gebiet.

Allein der Begriff diirfte bei so manchem
Kunden auf hochgezogene Augenbrauen sto-
Ben. Dass schon ,gédngigere“ Angebote wie
etwa die Berufsunfahigkeitsversicherung viel-
fach mit anderen Produkten, insbesondere
der Unfallversicherung, ,in einen Topf ge-
worfen“ werden, illustriert, dass hier oftmals
einiges an Aufklarungsarbeit notig sein wird.
Wie also kann man den Kunden die Biometrie
ndherbringen? Welche Erfahrungen ma-
chen Makler damit im Vertrieb?

Nico Hochnegger (Foto) von der
Hochnegger Versicherungsmakler
GmbH & Co. KG im steirischen Ei-
biswald hilt es fiir wichtig, das
Thema Biometrie bei jedem Be-
ratungsgesprach anzusprechen. Es
seinichtimmer einfach, dem Kunden
zu erklaren, warum zum Beispiel eine
Berufsunfiahigkeitsversicherung notig
sei, bestétigt er. Er fihre Kunden meistens
mit folgenden Fragen an das Thema heran: ,Was
passiert, wenn du von heute auf morgen durch
einen Unfall oder eine Krankheit deine Arbeits-
fahigkeit verlierst und deinen Beruf nicht mehr
ausiiben kannst? Wirst du dir dann noch deinen
Kredit leisten, das Leasing fiir dein Auto weiter-
bezahlen und deine Familie weiter versorgen kon-
nen, wenn du deinen Beruf nicht mehr ausiiben
kannst und dadurch eine groRe finanzielle Liicke
entsteht?*

Unterschiedliche Erfahrungen
Die Erfahrungen im Vertrieb seien unterschiedlich.
+~Wenn man dem Kunden das Produkt ganz genau

erklart und mit den oben angefithrten Argumenten
auf dieses Risiko aufmerksam macht, beginnt jeder
Kunde, iiber eine Berufsunfdahigkeitsversicherung
nachzudenken.” Die meisten seien sich nicht be-
wusst, was ein Verlust der Arbeitskraft letztlich
bedeutet. Auch die Unterstiitzung durch den Staat
werde haufig falsch eingeschétzt.

Die meisten Kunden, so Hochnegger, werden
erst auf das Thema aufmerksam, wenn es jeman-
den im Bekanntenkreis betrifft und sie sehen,

welche finanziellen Schwierigkeiten dadurch

Die meisten Kunden sind
sich der Risiken nicht
bewusst, was wirklich
passiert wenn man die
Arbeitskraft verliert.

(Nico Hochnegger)

entstehen. Seiner Einschitzung nach sind

Kunden in den Stadten bereits etwas mehr
sensibilisiert, auf dem Land seien Biometrie-
Versicherungen ,noch nicht so wirklich an-
gekommen®, sagt Hochnegger.

»,Meiner Meinung nach miisste dieses Thema
in den Medien mehr prdasent gemacht werden. Es
muss den Menschen klargemacht werden, dass
die staatliche Absicherung fiir den Lebensunter-
halt im Falle einer Arbeitsunfihigkeit nicht aus-
reicht.” Wichtig sei auch, den Kunden zu verdeut-
lichen, ,dass die Absicherung des Arbeitswertes
viel wichtiger ist als die Absicherung zum Beispiel
eines Autos mit einer Vollkasko. Beispiel: Total-
schaden Auto 25.000 Euro, Totalschaden Arbeits-
wert 1.115.000 Euro.”



ERFAHRUNGEN DER MAKLER IM BIOMETRIE-VERTRIEB

Know-how und Aufwand notig

Alexander Niescher (Foto) von der VNR Niescher
GmbH & Co. KG in Steinfeld in Karnten argumen-
tiert dhnlich: ,Da die Absicherung der Arbeits-
kraft massiv an Bedeutung gewinnt, durch Redu-
zierung der Leistung im Sozialsystem, muss die
Absicherung derselben Teil jeder guten Beratung
sein.“ Wenn der Kunde in der Beratung ent-
sprechend informiert werde, ,gibt es kein
Problem, die biometrischen Risiken
abzusichern®.

Grundsétzlich setzt die Beratung I
zu biometrischen Risiken ,ein gro- )
Res Know-how des Beraters” voraus, \
sagt Niescher. Selbst wenn der Kunde
sie abdecken will, gebe es haufig durch
gesundheitliche Einschrankungen einen
hoheren Verwaltungsaufwand; er fithrt hier
unter anderem Riickfragen, arztliche Unterlagen
oder Ausschliisse an. Das mache den Verkauf oft
miithsam. Erfahrungswerte, so Niescher, zeigten
auch, ,dass die jungen Kunden eher zur Berufsun-
fahigkeitsvorsorge tendieren, dltere Kunden sich

p—

-

A

-

jedoch mehr fiir Dread Disease oder Pflegevorsorge
interessieren.”

Biometrie ist besonders individuell
Gerade in der Biometrie sind die Risiken natur-
gemalR sehr individuell gelagert, auch das will be-
riicksichtigt sein. Welche Aspekte gilt es also bei
unterschiedlichen Zielgruppen jeweils zu
bedenken?
LEgal
sicherung
keitsversicherung, es ist besonders
wichtig und sinnvoll, diese Ver-
sicherungen so frith wie moglich
abzuschliefen®, schickt
ger voraus. ,Auch Eltern konnen
fiir ihre Kinder bereits Biometrie-Vor-

ob Berufsunfiahigkeitsver-

oder Erwerbsunfihig-

Hochneg-

sorgen abschlielsen, welche dann iiber Vor-
teile verfiigen. So konne man zum Beispiel fiir
einen zehnjahrigen Schiiler eine Berufsunfdhig-
keitsversicherung abschlieffen, ohne dass sich
spéater der Versicherungsbeitrag erhche, wenn er
einen risikoreichen Beruf wéhlt.



Nicht nur Personen, die besonders anstrengende
Berufe ausiiben, konnen von der Berufsunfahigkeit
betroffen sein, ergidnzt Hochnegger, mittlerweile
seien auch viele, die korperlich leichtere Téatig-
keiten verrichten, von
einer Berufsunfihig-
keit betroffen.
Niescher stellt
fest, dass die Not-

wendigkeit einer
biometrischen  Ab-
sicherung gerade

von jungen Kunden
oftmals nicht er-
kannt werde. Zu beachten sei auch, dass je nach
Berufsgruppe und Alter gerade die Berufsunfahig-
keit ,oftmals prdmienrelevant® fiir den Kunden
sei. Nicht zuletzt sollte die Absicherung ,immer
auf die personliche Situation - Einkommen, Fami-
lie, Kredite etc. - abgestimmt“ sein. Und: Vor allem
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bei manuellen Berufen miisse man immer mehre-
re Losungen zur Absicherung - Berufsunfihigkeit,
Dread-Disease, Ableben, Pflege - abwégen, ,da sel-
ten ein Gesamtkonzept umgesetzt werden kann®,
Stichwort Pramie.

Erfahrungswerte zeigen,
dass junge Kunden eher zur
Berufsunféhigkeitsvorsorge tendieren,
dltere Kunden sich mehr fiir
Dread Disease oder
Pflegevorsorge interessieren.

(Alexander Niescher)

,Fiir jeden sehr wichtig*

Die Biometrie-Vorsorge sei
fiir jeden essenziell, betont
Hochnegger, zumal es ,um
die eigene Gesundheit und
den Arbeitswert“ gehe. Des-
halb sei es von umso grofte-
rer Bedeutung, ,dass wir als
Berater die Kunden auf dieses Risiko aufmerksam
machen”, Er zeigt sich iiberzeugt, dass biometrische
Versicherungen kiinftig zu den wichtigsten gehoren
werden. ,Gerade in der jetzigen Zeit, mit der Covid-
19-Situation, werden sich Berufsunfdhigkeiten -
auch psychische Erkrankungen - haufen.” [ |
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HOCHSTGERICHTLICHE ENTSCHEIDUNGEN ZUR BERUFSUNFAHIGKEITSVERSICHERUNG

Hochstgerichtliche Entscheidungen
zur Berufsunfahigkeitsversicherung

In nicht viel mehr als einer Handvoll Fille hat sich der Oberste Gerichtshof in den
vergangenen fiinf Jahren mit der Berufsunfahigkeitsversicherung beschéftigt. Wir fassen die
interessantesten Entscheidungen kurz zusammen. Von Marius Perger

Obliegenheitsverletzung
Ein Versicherungsnehmer hatte im Antrag einige
Gesundheitsfragen mit ,Nein“ beantwortet, weil er
seine Beschwerden nicht als gravierend einstufte;
eine Behandlung beim Nervenfacharzt hatte er
dariiber hinaus vergessen. Als er fiinf Jahre spa-
ter wegen eines Burn-out-Syndroms eine Leistung
aus der Berufsunfahigkeitsversicherung forderte,
verweigerte der Versicherer diese. Zwar habe es
sich um eine objektive Obliegenheitsverletzung
gehandelt, so der Oberste Gerichtshof. Allerdings
sei der § 163 VersVG, nach dem ein Versicherer von
einem Lebensversicherungsvertrag nicht mehr
zuriicktreten kann, wenn seit dem Abschluss
drei Jahre verstrichen sind und die Anzeigepflicht
nicht arglistig verletzt wurde, auch auf die Berufs-
unfahigkeitsversicherung anzuwenden. Da dem
Versicherungsnehmer keine Arglist vorgeworfen
werden konnte, ist der Versicherer nicht be-
rechtigt, vom Vertrag zuriickzutreten (70b21/18s).
Ein weiterer Versicherungsnehmer hatte be-
reits in seiner Studienzeit unter ihm damals
unzusammenhédngend Symp-
tomen gelitten, so zum Beispiel Unruhe und
Konzentrationsschwierigkeiten. Aulerdem tat er
sich beim Lernen schwer und verspiirte eine Nei-
gung zum Kontrollieren. Thm war nicht bewusst,
dass dies Vorboten einer spiateren Erkrankung sein
koénnten und er war auch nie in Behandlung. Er hat
die Symptome als reine Befindlichkeitsstorungen
abgetan, beim Abschluss einer Berufsunfahigkeits-
versicherung erschienen sie ihm nicht nennens-
wert. Der OGH entschied: Er hatte die Symptome
dem Versicherer nicht mitteilen miissen, da ihre
Natur nicht erkennbar und nicht explizit nach
ihnen gefragt worden war (70b54/19w).

erscheinenden

Erhohung der Gefahr
Im Antrag fir

sicherung wurde nach dem Jahresnettoein-
kommen der vergangenen drei Jahre gefragt. Der
Antragsteller gab diese deutlich zu niedrig an. Als
er die Versicherungsleistung einige Jahre spater
in Anspruch nehmen wollte, kam es zum Rechts-
streit. Dabei ging es um die Frage, ob es sich bei
der falschen Angabe um Gefahrenumstidnde ge-
mafl § 16 VersVG gehandelt hat, die geeignet
waren, auf den Entschluss des Versicherers, den
Vertrag iiberhaupt oder zu den vereinbarten Be-
stimmungen abzuschliefen, einen Einfluss aus-

eine Berufsunfiahigkeitsver-

zuliben. Ein Umstand, nach dem der Versicherer
ausdriicklich und schriftlich frage, gelte im Zwei-
fel als erheblich, so der OGH. Die Angabe des
Nettoeinkommens sei entscheidend fiir die Be-
urteilung der Wahrscheinlichkeit von Eintritt
und Dauer des Versicherungsfalls und damit auch
fiir die Pramienhohe. Die Versicherung ist daher
leistungsfrei (70b108/16g).

Behandlungspflicht

Nach einem depressiven Einbruch konnte ein
Versicherungsnehmer seine berufliche Leistung
nicht mehr erbringen. Der Versicherer zahlte,
aber nur, solange er es fiir angemessen hielt: Er
stand auf dem Standpunkt, der Versicherungs-
nehmer habe seinen Zustand mutwillig verlangert,
unter dem Einsatz von Psychopharmaka hatte er
seine Berufsfahigkeit wiedererlangen konnen.
Analog zur Unfallversicherung bestehe zwar in
der Berufsunfihigkeitsversicherung eine Pflicht
zur Schadenminderung, diese miisse sich aber in
einem angemessenen Rahmen bewegen, erklarte
der OGH. Auch aus den Grundsétzen von Treu und



Glauben konne man nur verlangen, dass sich der

Versicherte nicht in besonderer Weise ungewohn-
lich und unsachgemilf verhilt. Psychopharmaka
seien aber fiir ihre Nebenwirkungen beriichtigt;
auch ohne den Versicherungsvertrag wére es nicht
uniiblich fiir den Kléager, eine solche Therapie ab-
zulehnen. Die Revision des Versicherers gegen
ein klagsstattgebendes Teilurteil wurde deshalb
zuriickgewiesen (70b45/19x).

Arbeit trotz Berufsunfihigkeit?

Nach einem Bandscheibenvorfall und aufgrund der
daraus resultierenden Schmerzen war ein Lkw-
Fahrer iiber einen langeren Zeitraum nicht mehrin
der Lage, seine Arbeit zu verrichten. Nach wenigen

VersicherungsJournal.at

Monaten war er zwar wieder als Kraftfahrer auf
Vollzeitbasis tétig, von seiner Berufsunfahigkeits-
versicherung forderte er dennoch eine Leistung.
Berufsunfihigkeit liege vor, wenn der Versicherte
infolge einer Gesundheitsbeeintrachtigung auler
Stande ist, seinem Beruf nachzugehen und auch
keine andere seiner Ausbildung und Erfahrung und
seiner bisherigen Lebensstellung entsprechende
Téatigkeit ausiibt, so der Oberste Gerichtshof. Dar-
auf, ob der Versicherte die vergleichbare Tatigkeit
ausiiben kann oder konnte, komme es dabei nicht
an. Es bestehe kein Anspruch auf Leistung, wenn
er einen Vergleichsberuf tatsédchlich ausiibt. Dies
gelte umso mehr, wenn er seine bisherige Berufs-
tatigkeit fortfithrt (70b68/20f). ]
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