DER MARKT-REPORT DAS EXPERTEN-GESPRACH
Neue Konzepte der Versicherer setzen Wie sich Vertrieb und Kunden fiir einen
auf die reine Arbeitskraftabsicherung Wandel der Produktwelt gewinnen lassen
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Im Leben kommt es oft anders als geplant: Wenn lhre Kunden wegen einer
Krankheit oder eines Unfalls nicht mehr arbeiten kénnen, bieten wir finanzielle
Sicherheit. Der HDI Einkommensschutz zahlt bei Erwerbs- und Berufsunfdhigkeit
monatlich einen Betrag. Setzen Sie dabei auf unsere bewahrte und ausgezeich-
nete Produkt-Qualitat.

Mehr auf www.hdi.de/berufsunfaehigkeit

Das ist Versicherung.



Markt im Wandel

Dass die Einkommensabsicherung in Form einer Be-
rufsunféahigkeitsversicherung sinnvoll ist, betonen
Versicherungswirtschaft und Verbraucherschiitzer
meist in seltener Einigkeit. Wenn dem so ist, stellt sich
natiirlich die Frage, warum die Durchdringungsquote
mit 25 Prozent nach wie vor sehr gering ausfallt. Sind
die potenziellen Versicherten beratungsresistent oder
horen sie einfach weg, wenn es um Themen geht, die
sie als unangenehm emp-
milewski@cash-online.de finden? Letztgenanntes
Tel.: +49 (0)40/51444-136 konnte, wie beispielswei-
se beim Thema Pflegeab-
sicherung auch, eine Rol-
le spielen. SchlieBlich
haben sich knapp vierzig
Prozent der fiir eine BU-
Police in Frage kommenden Deutschen immer noch
nicht mit dem Thema Einkommenssicherung ausein-
ander gesetzt.
Viel schwerer diirfte allerdings die Tatsache wie-
gen, dass fiir nicht wenige Arbeitnehmer eine Absiche-
rung gegen Berufsunfihigkeit schlichtweg zu teuer

facebook.com/cash.online.de
twitter.com/cashmagazin
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EDITORIAL

geworden ist beziehungsweise sie aufgrund ihres be-
ruflichen Titigkeitsfelds haufig als nicht mehr versi-
cherbar eingestuft werden.

Nicht zuletzt aus diesem Grund bieten die Versi-
cherer seit einiger Zeit verstérkt Tarife an, die nur eine
Ausschnittsdeckung vorsehen und somit weniger Leis-
tungen bieten als eine klassische BU-Police. Im Ge-
genzug sind sie allerdings auch preiswerter zu haben
als eine BU-Absicherung. Ob sich diese Produkte am
Ende durchsetzen, hingt im Wesentlichen von zwei
Parametern ab. Zum einen miissen die potenziellen
Kunden mitziehen und sich dafiir entscheiden, lieber
einen geringeren als gar keinen Schutz zu besitzen.
Zum anderen kommt dem Vertrieb eine nicht unbedeu-
tende Rolle zu. Denn von dort ist immer hédufiger zu
horen, dass man sich bei Vermittlung einer Ausschitts-
deckung einem erhohten Haftungsrisiko ausgesetzt
sieht. Beide Sachverhalt sind sicherlich nur mittel- bis
langfristig einer Kldrung zuzufiihren.

Eher kurzfristig konnte sich etwas an der Absatz-
front fiir BU-Policen tun. Denn moglicherweise sorgt
das Lebensversicherungsreformgesetz (LVRG), dass
ab 2015 in Kraft tritt, fiir ein Jahresendgeschéft. Denn
einige Experten rechnen durch die Absenkung des
Garantiezinses mit einer Verteuerung der Pradmien fiir
BU-Policen ab dem kommenden Jahr. Das konnte sich
zumindest kurzzeitig positiv auf den stockenden Ab-
satzmotor auswirken.

Frank O. Milewski, Chefredakteur
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Aus dem Inhalt

4 Titelstory: Geld behalten kostet Geld
Die richtige private Absicherung einer méglichen
Berufsunfahigkeit ist komplex. AuBerdem steigen
die Kosten dafiir in 2015 zum Teil deutlich.

8 ,,Den Markt ganzheitlicher betrachten*
Viele Versicherer setzen zunehmend auf
Konzepte, welche die reine Arbeitskraft
absichern sollen. Wie Kunden und Vertrieb
diesen Wandeln mittragen kdnnten.
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Geld behalten kostet Geld

BERUFSUNFAHIGKEIT wird vom Sozialstaat nicht als vordringliche Aufgabe
behandelt. Wer seine Arbeitskraft absichern will, sollte sich deshalb nicht auf
die 6ffentliche Hand verlassen, sondern eine Berufsunfahigkeitsversicherung
abschlieBen. Da die Kosten flir BU-Neuvertrage ab 2015 steigen, kann es
sinnvoll sein, noch in diesem Jahr aktiv zu werden.

nwilte und Arzte fiirchten
ihn — und auch Versiche-
rungsvermittler haben es

nicht leicht mit ihm. Die Rede ist vom
informierten Verbraucher. Thn zeichnet
aus, dass er vor dem Termin mit dem
Experten erst einmal die ,,Glas-Goog-
le* zu Krankheitsbild A, Rechtsverfah-
ren B oder Versicherungsprodukt C
befragt. Mal ist die Rechercheleistung
des Verbrauchers ein Gewinn fiir das
Gespréch, so mancher Fachmann emp-
findet es allerdings als anstrengend,
wenn ein Satz mit den Worten ,,Ich hab
da mal gelesen...” eingeleitet wird.

Es kann durchaus sein, dass Versi-
cherungsvermittler, die sich in der Be-
ratungspraxis vor allem mit der Berufs-
unfahigkeitsversicherung (BU) befas-
sen, diesen Satz haufiger horen. Denn
folgt man einer aktuellen Umfrage,
gelten BU-Versicherte als besonders
kritisch. Bevor sie eine Police abschlie-
Ben, denken 73 Prozent der BU-Neu-
kunden meist griindlich iiber die Ent-
scheidung nach. Nur rund jeder Vierte
(27 Prozent) entscheide aus dem Bauch
heraus, ergab eine Umfrage des Kdlner
Marktforschungs- und Beratungsinsti-
tuts YouGov. Dariiber hinaus zeigten

sich die BU-Neukunden deutlich ver-
gleichswilliger als die Gesamtbefrag-
ten, berichten die Marktforscher.
Gegen griindliches Nachdenken
und Vergleichen ist insbesondere beim
BU-Abschluss grundsitzlich nichts
einzuwenden — schlieflich kann man
eine Berufsunfihigkeitsversicherung
nicht wie eine Hausratversicherung
ohne Weiteres neu abschliefen, wenn
man den alten Vertrag nach vielen Jah-
ren kiindigt. Hat sich ein Versicherter
erst einmal flir eine BU entschieden,
bindet er sich nicht selten mehrere Jahr-
zehnte lang an eine Gesellschaft.

Abwarten kann teuer werden

Klar ist aber auch: Wer sich erst gegen
Jahresende um die Absicherung die-
ses, im drgsten Fall, existenziellen Ri-
sikos kiimmert, sollte wissen, dass
langes Abwarten bares Geld kosten
kann. Denn im néchsten Jahr soll die
ohnehin nicht giinstige BU-Absiche-
rung deutlich teurer werden. Aktuelle
Musterrechnungen des Wieslocher
Finanzvertriebs MLP ergaben, dass
die Pramien im Neugeschift je nach
Altersgruppe und Absicherungszeit-
raum in der Spitze um fast sieben

Anstieg der Priamie bei BU-Abschluss in 2015 gegeniiber 2014

Endalter 67 Jahre; 50 Prozent Ménneranteil; marktiibliche Kosten.

Quelle: MLP

Preiszunahme Standard SBU | Preiszunahme SBU mit gar.
Rentenst. von drei Prozent

25 6,7 % 6,9 %
30 5,1 % 5,9 %
35 4,8 % 4,9 %
45 2,9 % 3,0 %
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Prozent steigen werden. Dabei gilt laut
MLP die Devise: ,,Je ldnger der Versi-
cherungszeitraum ist, umso héher fallt
die Beitragssteigerung aus.”

So miisste ein 25-Jahriger fiir den
Abschluss einer selbststindigen BU
(SBU) mit einer versicherten BU-Ren-
te von 1.000 Euro im Monat und einem
Endalter von 67 Jahren mit einer Bei-
tragssteigerung von 6,7 Prozent im
Vergleich zum Abschlussjahr 2014
rechnen. Bei einem 35-Jahrigen wiirde
sich der monatliche Beitrag hingegen
,»hur um 4,8 Prozent bei gleichen Ver-
tragsbedingungen verteuern. Noch
kostspieliger wird es, wenn Kunden
zusitzlich eine garantierte jahrliche
Rentensteigerung — MLP rechnet hier
mit drei Prozent — im Leistungsfall
vereinbaren (siche Tabelle).

Der durchschnittliche BU-Neu-
kunde befindet sich mit 31 Jahren, so
haben es die Meinungsforscher von
YouGov ermittelt, genau in der Mitte
der beschriebenen Rechenbeispiele.
Damit diirfte ihn der Abschluss einer
SBU im néchsten Jahr knapp sechs
Prozent mehr kosten als dieses Jahr.

Dass ausgerechnet junge BU-Kun-
den kiinftig stirker zur Kasse gebeten
werden sollen, mutet besonders unge-
recht an. SchlieBlich haben Versiche-
rungswirtschaft und Verbraucherschiit-
zer in seltener Eintracht immer wieder
betont, dass sich jeder Arbeitnehmer
bereits friithzeitig um den Schutz gegen
Berufsunfahigkeit kiimmern sollte. Ein
guter Zeitpunkt sei der Beginn einer
Ausbildung oder des Studiums, erklart
das Verbrauchermagazin ,,Finanztest*,



Michael Franke, Franke und Bornberg: ,Inzwischen wird ein groBes Spektrum an
Leistungen fiir Erwerbstéatige geboten, die keine Chance auf eine BU hatten.”

»denn junge Menschen haben beson-
ders gute Voraussetzungen, um giinsti-
ge Policen und beste Bedingungen fiir
den Schutz zu erhalten So wiirden
Krankheiten mit zunehmendem Alter
zu einem hdheren Beitrag fithren oder
bestimmte Beschwerden vom Schutz
ausgenommen, schreibt ,,Finanztest*.
Grundsitzlich hat die Annahme der
Verbraucherschiitzer auch weiterhin
Bestand, gleichwohl diirfte so mancher
Neukunde die satte Praimienerhdhung
als Bestrafung fiir eine frithzeitige BU-
Vorsorge missverstehen.

Die Beitragssteigerungen, die
MLP fiir BU-Neuvertridge prognosti-
ziert hat, gehen nach eigenen Angaben
einzig und allein auf die bevorstehende
Absenkung des Garantiezinses in der

Lebensversicherung zuriick. Das im
Juli verabschiedete Lebensversiche-
rungsreformgesetz (LVRG) sieht vor,
dass der Garantiezins, der offiziell
Rechnungszins heifit, zum 1. Januar
2015 von derzeit 1,75 Prozent auf 1,25
Prozent reduziert wird.

Warum sich die Absenkung der
Mindestverzinsung keinesfalls nur auf
Neuabschliisse von Lebens- und Ren-
tenversicherungen auswirkt, sondern
eben auch auf die BU, erklirt MLP-
Experte Christian Ball so: ,,Die Ursa-
che fiir die grofle Beitragssteigerung
liegt darin, dass die Versicherer fiir den
Fall der Berufsunfahigkeit ein Finanz-
polster in Hohe der voraussichtlichen
Leistungen aufbauen. Dieser Kapital-
stock wird mit dem Garantiezins ver-
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zinst — je niedriger die Verzinsung,
desto hoher der Beitrag:“ Die mit dem
LVRG auf den Weg gebrachte Garan-
tiezinssenkung werde Auswirkungen
auf die Kosten von BU-Versicherungen
haben —selbst bei marktbedingt gegen-
ldufigen Tendenzen, betont der Finanz-
mathematiker und Aktuar.

Gerhard Frieg, Vorstand Produkt-
management und Marketing bei der
HDI Lebensversicherung in Koln, sieht
hingegen keine bedeutenden Wechsel-
wirkungen zwischen der Lebensversi-
cherungsreform und der BU: ,,Die An-
derungen, die sich aus dem LVRG er-
geben, dienen vorrangig der Bewilti-
gung des Niedrigzinsumfeldes. Die BU
ist davon kaum betroffen.”

Korperlich Tatige im Nachteil
Ob es infolge des LVRG zu einem er-
hohten BU-Jahresendgeschéft kom-
men wird, ist anzunehmen, aber wie
stark das Preis-Argument bei den po-
tenziellen Kunden verfangen wird, ist
ungewiss. Gewiss ist hingegen, dass
vielen Menschen die BU bereits jetzt
schon zu teuer geworden ist. Vor allem
fiir korperlich schwer Tatige haben die
Pramien zum Teil ein unerschwing-
lichliches Niveau erreicht. In den ver-
gangenen Jahren hat sich eine starke
Priamienspreizung im Markt vollzo-
gen, die auf eine deutliche Ausweitung
der Berufsgruppen zuriickgeht, an-
hand derer sich die Pramie bemisst.
Akademiker mit Biirojobs und
Fiihrungsverantwortung profitieren
von dieser Entwicklung, im Gegenzug
haben Menschen mit héherem BU-
Risiko das Nachsehen — und das sind
nicht wenige, denn nach wie vor gehort
eine leichte Mehrheit unter den deut-
schen Berufstitigen zur Gruppe der
korperlich tdtigen Personen. Zugleich
sind nur rund 15 Prozent der korperlich
Tatigen gegen den Verlust der Arbeits-
kraft versichert —,.eine deutlich niedri-
gere Quote als bei den Biirokréften®,
wie die BU-Expertin Ellen Ludwig
weil. Speziell fiir diese lange Zeit ver-
nachléssigte Klientel haben die Versi-
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cherer inzwischen eine Reihe von Al-
ternativprodukten auf den Markt ge-
bracht, die zumindest eine Ausschnitts-
deckung, also einen Teil des BU-Risi-
kos abdecken.

keiner Beschéftigung mehr als drei
Stunden tdglich arbeiten kann. Dem-
nach wire ein Chirurg, der einen Dau-
men verliert, berufsunfdhig, jedoch
nicht erwerbsunfahig, weil er noch in

BU-Renten steigen langsam, aber stetig

Trotz Anstieg: Viele BU-Renten reichen nicht, um den Lebensstandard zu halten.

Durchschnittsrenten von Berufsunfihigkeitsversicherungen (SBU und BUZ)

Quelle: Franke und Bornberg

I Durchschnittsrente BUZ Il Durchschnittsrente SBU

Lo =
- r=4 ©
= ca @ oo 2
o oo £
~

2003 2004 2005 2006 2007

990

551

2009 2010 2011 2012 2013

Dazu zdhlen zum Beispiel soge-
nannte Dread-Disease-Versicherun-
gen. Sie leisten eine Einmalzahlung,
wenn dem Versicherten eine im Ver-
trag definierte schwere Krankheit, wie
etwa Krebs, diagnostiziert wird oder
ihm tiefgreifende gesundheitliche Er-
eignisse widerfahren, zum Beispiel ein
Schlaganfall. Dabei erfolgt die Aus-
zahlung auch dann, wenn der Betroffe-
ne seinen Beruf noch ausiiben kann.
Gleiches gilt fiir Grundfahigkeitspoli-
ce. Wobei hier im Unterschied zur
Dread Disease eine lebenslange monat-
liche Rente geleistet wird. Diese erhalt
der Versicherte, wenn er grundlegende
Fahigkeiten wie Sehen, Horen oder den
Gebrauch der Hande verliert.

Keine Scheu vor Alternativen

Der BU am &dhnlichsten ist die Er-
werbsunfahigkeitsversicherung (EU).
Zur BU unterscheidet sie sich in der
Zumutbarkeit der Arbeitsbelastung. So
leistet die EU erst dann, wenn der Ver-
sicherte derart eingeschrinkt ist, dass
er nicht nur seinen Beruf, sondern in
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der Verwaltung arbeiten kénnte. Im
Unterschied zur iiblichen Dread-Di-
sease- und Grundfahigkeitspolice um-
fasst die EU auch eine Leistung beim
Eintritt psychischer Erkrankungen.

Allen BU-dhnlichen Produkten ist
gemein, dass sie bis zu 40 Prozent
giinstiger sind als BU-Policen. Da sie
aber im Gegenzug auch weniger leis-
ten, werden die BU-Alternativen von
Verbraucherschiitzern und auch von
einigen Versicherungsmaklern kritisch
betrachtet — zu Unrecht, wie der Markt-
analyst Michael Franke findet. Produk-
te unterhalb der BU zu meiden sei ge-
nauso sinnlos, wie einen Kleinwagen
nicht zu kaufen, weil er weniger
Knautschzone als eine Oberklassenli-
mousine bote, betont Franke.

Man konnte auch sagen, dass der
Geschiftsfiihrer des Analysehauses
Franke und Bornberg ein Verfechter
des Prinzips ,,Wenig Schutz ist immer
noch mehr als gar kein Schutz ist.
Ebenso wie bei der Fahrzeugsicherheit
seien alternative Produkte zur Arbeits-
kraftsicherung in den letzten Jahren

deutlich weiterentwickelt worden, fahrt
Franke fort. , Inzwischen wird ein gro-
Bes Leistungsspektrum gerade fiir sol-
che Erwerbstitigen geboten, die keine
Chance auf einen BU-Vertrag haben.
Dabei gilt aus Sicht des Experten die
Faustformel: Je geringer der Berufsbe-
zug der Versicherung, desto eher ist das
Produkt auch bei Vorerkrankungen
abschliebar.

Grofies Potenzial im Bestand
In den Vertriebszahlen schlagen sich
die vergleichsweise niedrigen Zu-
gangshiirden zu den BU-Alternativen
jedoch nicht positiv nieder. Zwar verof-
fentlicht der Versicherungsverband
GDV keine Details zum Neugeschaft
im Bereich der BU-Alternativen, doch
es spricht sich herum, dass die Zahlen
noch nicht zufriedenstellend ausfallen
— zum Unverstdndnis von Michael
Franke: ,,Fiir sinkendes Neugeschéft in
der Arbeitskraftsicherung findet sich
kein nachvollziehbarer Grund. Der Be-
darf ist unbestritten und das Pro-
duktspektrum hat sich in den letzten
Jahren positiv entwickelt.

Doch auch das ,,Original“ hat mit
Absatzproblemen zu kimpfen. Im ver-
gangenen Jahr wurden 422.625 SBU-
Vertriage verkauft — das entspricht ei-
nem Riickgang von 13,6 Prozent im
Vergleich zu 2012.

Gleichwohl registriert Franke auch
positive Entwicklungen: So wiirden
mehr Verbraucher ihre Vertrige beibe-
halten und auch das Rentenniveau stei-
ge an. 2013 lag die Durchschnittsrente
in der SBU bei 990 Euro monatlich,
BU-Vertrige als Zusatzversicherung
(BUZ) erreichten im Mittel 551 Euro
(siehe Grafik). Aus Sicht von Franke ist
das Niveau immer noch viel zu gering.
,,Diese Werte machen deutlich, dass es
viele sinnlose Vertrige gibt*, kritisiert
Franke, denn BU-Renten werden auf
Sozialleistungen angerechnet. Daraus
folgt: Auch im BU-Bestand gibt es ei-
nen hohen Beratungsbedarf. ]

Lorenz Klein, Cash.



HDI

Gerhard Frieg, Vorstand Produktmanagement und Marketing, HDI Lebensversicherung AG

Auf der sicheren Seite

90 Prozent der Verbraucher erwarten ,,echten” Einkom-
mensschutz, der unabhingig vom gesundheitlichen Grund
fiir den Verlust der Arbeitskraft leistet. Ausschnittsdeckun-
gen lehnen sie ab. Dies ergab eine aktuelle YouGov-Ver-
braucherumfrage im Auftrag von HDI (siche Kasten).
Vermittler konnen bei Kunden, die ihre Arbeitskraft schiit-
zen wollen, deshalb insbesondere mit einer Berufs- (BU)
oder Erwerbsunféhigkeitsversicherungen (EU) punkten.

Der Grund: Nur BU- und EU-Policen bieten den Kun-
den umfassenden und damit wirkungsvollen Schutz. Alle
anderen Absicherungskonzepte sind regelméfig Aus-
schnittsdeckungen, die bestimmte Erkrankungen ganz
oder teilweise aussparen, wie zum Beispiel psychische
Storungen, die heute nach Erhebungen der Deutschen
Rentenversicherung Bund schon zu 41 Prozent Ursache fiir
Berufs- oder Erwerbsunfahigkeit sind. Genauso wichtig,
wie der umfassende Einkommensschutz (90 Prozent)
ist Verbrauchern ein gutes Preis-Leistungs-Verhdltnis
(91 Prozent).

Weitere zentrale Ergebnisse der aktuellen YouGov-
Studie: Verbraucher sind iiber die Risiken, die mit dem
Verlust der Arbeitskraft zusammenhéngen, inzwischen gut
informiert. 70 Prozent zahlen psychische Erkrankungen zu
den drei wichtigsten Ursachen fiir den Verlust der Arbeits-

Verbraucherumfrage Einkommensschutz:

Das Meinungsforschungsinstitut YouGov befragte im Auftrag
der HDI Lebensversicherung AG im Mai 2014 insgesamt
1.031 Erwerbstatige, Studenten und Auszubildende zwischen
18 und 45 Jahren in Deutschland.

kraft. Zwar gilt der Staat — nach der Familie — mit 36 Pro-
zent nach wie vor als zweitwichtigste Einnahmequelle im
Fall einer Berufs- oder Erwerbsunfihigkeit. Uber das
Leistungsniveau machen sich die Menschen aber keine
[1lusionen mehr. 40 Prozent rechnen mit einer Erwerbsmin-
derungsrente, 44 Prozent stellen sich auf Hartz I'V ein. Sie

Gerhard Frieg, HDI Leben

hoffen, vom Staat im Ernstfall durchschnittlich 484 Euro
pro Monat zu erhalten. Thre personliche Versorgungsliicke
schitzten die Befragten durchschnittlich auf 833 Euro.
Trotzdem haben bislang nur 46 Prozent der Befragten ihr
Einkommen abgesichert.

Die Kunden sind heute aufgeklérter und besser infor-
miert denn je, trotzdem ist die iiberwiegende Mehrheit der
Berufstétigen nicht abgesichert. Als Haupthindernisse fiir
den Abschluss zeigte die YouGov-Umfrage im Auftrag von
HDI: Fiir 45 Prozent der Befragten ist der Preis ein Hinde-
rungsgrund und 37 Prozent der Befragten hat sich noch
nicht ausreichend mit dem Thema beschiftigt. Gute Vor-
aussetzungen fiir Vermittler, den Kunden private Absiche-
rungsmoglichkeiten aufzuzeigen — zum Beispiel den Be-
rufsunfahigkeitsschutz EGO Top oder den Erwerbsunfa-
higkeitsschutz EGO Basic von HDL

Fakten zum Unternehmen:

Die HDI Lebensversicherung AG bietet individuelle Beratung und Lésungen auf den Gebieten Risikoabsicherung und Altersvorsorge.
Mit Bruttopramieneinnahmen von rund 2,2 Milliarden Euro im Geschéftsjahr 2013 gehort das Unternehmen zu den groBen Lebens-
versicherern in Deutschland. Kompetenz und Erfahrung in Sachen Einkommensschutz: Seit 1922 schitzt HDI seine Kunden
gegen den Verlust der Arbeitskraft. Anfang 2014 hat das Unternehmen seine Einkommensschutz-Palette erweitert: um EGO Basic,
eine gunstige und leistungsstarke Erwerbsunféhigkeitsversicherung. Das Produkt richtet sich vor allem an Berufsgruppen mit tiber-
wiegend korperlicher Tatigkeit, wie beispielsweise Handwerker und Pflegepersonal. Ebenfalls angesprochen werden Menschen, die
wegen Vorerkrankungen keinen oder erschwerten Zugang zur BU-Versicherung haben. An das neue Produkt hat HDI die gleichen
hohen Qualitatsanforderungen gestellt wie an die vielfach ausgezeichnete BU-Police EGO Top. Auch im aktualisierten BU-Rating von
Franke und Bornberg vom Juni 2014 konnte EGO Top das hervorragende Rating mit der Note ,FFF* in der Kategorie ,Komfort* halten.

Kontakt: Charles-de-Gaulle-Platz 1 - 50679 Kdln - E-Mail: angebot@hdi.de - Internet: www.hdi.de
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ROUNDTABLE

sybDen Markt ganzheitlicher
betrachten*

ROUNDTABLE Berufsunfahigkeitsversicherung und sonst nichts — dieses
Vertriebsmotto wird zunehmend infrage gestellt. Immer mehr Versicherer
wenden sich der Absicherung der reinen Arbeitskraft zu. Wie die Kunden fiir
den Wandel zu gewinnen sind, diskutierte Cash. mit vier Branchenexperten.

Laut Branchenbeobachter stoft die
Verbreitung der Berufsunfihigkeits-
versicherung an eine ,gldserne De-
cke*. Ist das Marktpotenzial der klas-
sischen BU, die von vielen Menschen
als zu teuer empfunden wird, bereits
ausgeschopft?

Hansemann: Nur rund ein Viertel der
infrage kommenden Bevdlkerung ist
tiberhaupt abgesichert. Vor diesem
Hintergrund miisste man annehmen,
dass es noch ein riesiges Marktpoten-
zial fiir die BU gibt. Trotzdem kom-
men wir als Branche nicht recht voran.

Jirgen Hansemann, Niirnberger: ,Von einer strategischen
Leistungsverweigerung kann tiberhaupt keine Rede sein.”
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Fiir unser Haus kann ich sagen, dass
der Zugang in die Berufsgruppen eins,
zwei und drei relativ gleichméaBig aus-
fallt — die Frage ist aber, wie wir mehr
korperlich Tétige fiir die Berufsgruppe
vier gewinnen. Jeder Versuch hat bis-
lang nicht zu Massengeschaft gefiihrt.
Aber auch in den Berufsgruppen eins
und zwei, denen meist Gutverdiener
angehoren, erfolgen branchenweit kei-
ne riesigen Zuwéchse mehr.

Frieg: Ich gebe Herrn Hansemann da-
hingehend recht, dass nach wie vor nur
25 Prozent der deutschen Haushalte

tiber einen Einkommensschutz verfii-
gen. Hinzu kommt, dass selbst bei den
Abgesicherten der Schutz der Hohe
nach nicht ausreicht. Eine von HDI
in Auftrag gegebene Kundenumfrage
durch YouGov vom Mai 2014 hat zwei
Haupthinderungsgriinde ausgemacht:
Fiir 45 Prozent der Befragten ist der
Preis ein Hindernis. Das bedeutet: Der
in Deutschland angebotene Top-BU-
Schutz ist fiir viele Berufsgruppen und
insbesondere fiir Menschen mit mehr
korperlicher Arbeit unerreichbar. Hier
miissen preislich attraktivere Losun-

Frank LamsfuB, Barmenia: ,Die BU allein reicht als
Probleml6ser aus verschiedensten Griinden nicht aus.”



gen angeboten werden. Der zweite
Grund: 37 Prozent der Befragten ha-
ben sich noch nicht ausreichend mit
dem Thema Einkommensschutz be-
schaftigt. Allein diese beiden Gruppen
bieten enormes Potenzial.

Heck: Dass eine BU-Absicherung vor-
handen ist, heifit ja noch lange nicht,
dass der Kunde auch ausreichend ab-
gesichert ist — da stimme ich Herrn
Frieg zu. Viele Vertrige bewegen sich
in einem Bereich, der fiir den Kun-
den nicht wirklich auskémmlich ist.
Hier wire eine Nachberatung ange-
zeigt. Das ist allerdings dann meist mit
Mehrkosten verbunden, die viele nicht
tragen konnen oder mochten.
LamsfuB: Es ist richtig, dass der Ab-
sicherungsanteil in der Bevdlkerung
in den letzten Jahren nicht wesentlich
gestiegen ist. Ich bin aber trotzdem
liberzeugt davon, dass weiterhin ein
grofles Potenzial vorhanden ist, weil
es einfach den Bedarf in der Bevdl-
kerung gibt — Umfragen bestitigen
das. Wir sollten uns aber nicht nur
auf die BU fokussieren, sondern den

Edgar Heck, Axa: ,Wichtig ist vor allem, dass jedes
Risiko mit einem adaquaten Preis unterlegt ist.“

Markt ganzheitlicher betrachten. Wir
wiéren gut beraten, das Feld der Ab-
sicherung der Arbeitskraft als solches
ins Auge zu fassen —angefangen beim
Krankentagegeld iiber die Pflege bis
hin zu alternativen und erginzenden
Konzepte zur BU. Denn die BU allein
reicht als Problemldser aus verschie-
densten Griinden nicht aus, um den
Absicherungsbedarf in der Bevolke-
rung darzustellen. Wir befinden uns
hier aber auf einem guten Weg, weil
die Gesellschaften sehr kreativ gewor-
den sind. Wenn man die entsprechen-
den Produkte in Konzepten sinnvoll
miteinander verkniipft, kénnen wir
das Potenzial durchaus noch heben.

Die Teilnehmer des Roundtable

e Jiirgen Hansemann, Direktor Produktfdrderung,
Niirnberger Versicherung

o Frank LamsfuB, Vorstand der Barmenia
Versicherungen

© Edgar Heck, stellv. Direktor und Leiter Produkt-
management Vorsorge der Axa Versicherung

o Gerhard Frieg, Vorstand Produktmanagement und
Marketing der HDI Lebensversicherung
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Die Branche arbeitet verstéirkt an Al-
ternatividsungen zur BU, die sich an
Menschen mit héheren Berufsrisiken
richten. Unter Versicherungsmaklern
gilt die BU jedoch als ,,Kénigspro-
dukt”, von dem sie nur ungern abrii-
cken. Wie gehen Sie mit dieser Proble-
matik im Vertrieb um?

Hansemann: Die Konigslosung gibt es
nicht, aber lassen Sie mich zunéchst et-
was ausholen: Der BU-Markt ist in den
90er-Jahren grofigeworden. Im Zuge
dieser Entwicklung wurden die Bedin-
gungen immer starker in den Vorder-
grund gestellt — nach der Devise: Die
BU muss in den Leistungskomponen-
ten auf einem Top-Niveau sein — nur
dann darf sie verkauft werden. Das ist
den Vermittlern regelrecht eintrainiert
worden. Auch die Ratingagenturen ha-
ben diesen Kurs unterstiitzt. Vor die-
sem Hintergrund ist es fiir die Branche
natiirlich nicht einfach, dem Vertrieb
eine Ausschnittsdeckung schmackhaft
zu machen. Teilweise horen wir von
Maklern, dass sie in der Haftung stiin-
den, wenn sie ihren Kunden ,,nur eine

Gerhard Frieg, HDI: ,Nach wie vor verfligen nur 25 Prozent der
deutschen Haushalte lber einen Einkommensschutz.”
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Ausschnittsdeckung vermitteln. Auf
der anderen Seite ist eine BU fiir vie-
le Menschen nicht finanzierbar. Mo-
mentan — das muss man ganz deutlich
sagen — steht die Zielgruppe der stark
korperlich Tatigen ziemlich allein da.
Ein Unfallschutz wird in dieser Ziel-

das heifit Kunden haben einen Bedarf
nach erginzender Absicherung.

Heck: Wir bei Axa haben beispiels-
weise unsere Existenzschutzversiche-
rung (ESV) als Alternative zur BU seit
2006 stetig weiterentwickelt und unse-
re Vertriebspartner setzen beide An-

Edgar Heck (vorne): ,Wir ermitteln eine auskdmmliche und bezahlbare
Absicherung auf Basis einer individuellen Kombination aus BU und ESV.“

gruppe noch angeboten, aber dann
hort es eigentlich schon auf.

LamsfuB: Ich denke, was Herr Han-
semann beschrieben hat, spiegelt eine
normale Entwicklung wider, die ein
Vertrieb im Laufe der Zeit nimmt. Da-
Zu muss man sagen, dass der Ansatz
der ganzheitlichen Betrachtung und
des Konzeptverkaufs noch relativ jung
ist und sich erst noch im Markt durch-
setzen muss. Letztendlich sind wir uns
auch alle dariiber einig, dass die BU
nicht nur fiir den Makler das Koénigs-
produkt ist. Daher sollte es auch in
erster Linie verkauft werden. Wenn
das nicht funktioniert — aus welchen
Griinden auch immer — ist es aber
wichtig, alternative Moglichkeiten an-
bieten zu konnen. Zudem gibt es nicht
nur ein Entweder/Oder, sondern auch
ein Und — das sollte angesichts von
BU-Durchschnittsrenten von unter
tausend Euro bedacht werden. Hier
gibt es immer noch Deckungsliicken,
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gebote im Beratungsprozess je nach
Bedarf sehr zielgerichtet ein. Das Pro-
dukt ist exakt fiir einen Personenkreis
konzipiert, fiir den aus finanziellen
oder gesundheitlichen Griinden kei-
ne BU infrage kommt, dem wir dann
aber eine Absicherung der Grundfa-
higkeiten oder einer Pflegebediirftig-
keit anbieten konnen. Dazu gehoren
zum Beispiel Handwerker, denen ein
auskémmlicher BU-Schutz schlicht zu
teuer ist. Wir verwenden dabei in der
Beratung eine sogenannte Schiebe-
reglertechnik. Wir ermitteln mit dem
Kunden eine fiir ihn auskdmmliche
und bezahlbare Absicherung auf Basis
einer individuellen Kombination aus
BU und ESV. Fiir Kunden, denen eine
reine BU-Leistung zu teuer ist, ist das
eine attraktive Alternative. Das kann
ein Weg sein, neue Konzepte zu stir-
ken und wegzukommen von isolierten
Losungen wie ,,BU oder nichts®.

Frieg: Natiirlich ist die BU die best-

mogliche Absicherung. Aber welche
Antworten geben wir Erwerbstétigen,
die mehr korperlich arbeiten und de-
ren finanzielle Mittel fiir optimalen
Schutz begrenzt sind? Heute bleiben
diese Menschen in den meisten Fillen
unversichert. Hier gilt es, Alternativen
anzubieten. 90 Prozent der Kunden
wiinschen sich laut unserer YouGov-
Umfrage einen umfassenden Einkom-
mensschutz, der unabhéngig von der
Ursache fiir die Erwerbsunfahigkeit
leistet. Das kann nach der BU nur
eine EU bieten. Neueste Untersuchun-
gen des unabhédngigen Analysehauses
Franke und Bornberg belegen: Die
Erwerbsunfdhigkeitsversicherung ist
viel besser als ihr Ruf. Zudem leis-
tet siec mehr, als viele glauben. Wir
bei HDI haben uns deshalb fiir eine
Top-EU entschieden. Denn: Fast alle
Befragten wiinschen sich ein exzel-
lentes Preis-Leistungs-Verhiltnis, al-
so Versicherungsschutz ,,ohne Wenn
und Aber*. Hier ist also vertriebliche
Aufklirungsarbeit zu leisten, damit
die EU in der Beratung den Platz be-
kommt, den sie verdient.

Stichwort Aufkldrungsarbeit: Laut
Franke & Bornberg ist vielen BU-
Kunden nicht bewusst, dass der Ab-
stand zwischen Brutto- und Nettoprd-
mie betrdchtlich ausfallen kann. Rein
theoretisch konnte dem Kunden im
Laufe seines Lebens mehr als eine
Verdoppelung seines Beitrags drohen.
Wie sehen Sie das?

LamsfuB: Die Vermittler differenzie-
ren im Beratungsgesprach durchaus
zwischen Brutto- und Nettobeitrag.
Ich denke, es ist auch legitim, dass
man den Nettobeitrag betrachtet, weil
das letztendlich der beginnende Zahl-
beitrag fiir den Kunden ist. Und es ist
keinesfalls so, dass der Kunde in eine
unsichere Welt wechselt. Der Brut-
tobeitrag wird ausgewiesen und inso-
fern sollte der Versicherte wissen, wie
die Pramien-Spanne ausfillt. Auler-
dem ist es angemessen, den Kunden
zeitnah an Uberschiissen partizipieren
zu lassen und den Beitrag dadurch



Das beste Rezept
fur die Zukunft

Die Berufsunfdhigkeitsversicherung
mit dem echten PflegePlus

Besser Barmenia.

Besser leben.

Das beste Rezept fiir eine gelassene Zukunft: Ein wirklich
guter BU-Schutz plus umfassender Schutz im Pflegefall. Und
weil Geschmacker unterschiedlich sind, kénnen lhre Kunden
weitere wichtige Zutaten fiir eine gut abgestimmte Vorsorge
bei Bedarf hinzufligen — als feste Bestandteile oder optional.
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auch ermifigen zu kénnen. Ohnehin
sollte der Beitrag insbesondere in der
BU-Beratung nicht an erster Stelle
stehen, sondern die Qualitdt der Absi-
cherung. Gleichwohl sind Ausreifler,
die eine exorbitante Liicke zwischen
Brutto- und Nettobeitrag aufweisen,
kritisch zu betrachten — auch das ge-
hort zum Job eines Vermittlers dazu.

Frieg: Ich muss da etwas gegen-
halten. Aus unserer Sicht wird
dieser Aspekt bei der Auswahl be-
ziehungsweise Vermittlung héiufig
vernachldssigt. Wir beobachten,
dass Wettbewerber mit sehr nied-
riger Nettoprdmie gleichzeitig sehr
hohe Bruttoprdmien ausweisen. Der
Kunde tragt hier in jedem Fall das

als Qualitdtsanbieter positioniert.
Das entspricht dem Anspruch, den
Kunden an optimalen Einkommens-
schutz stellen.

Heck: Beitragsanpassungen hat es
bereits bei diversen Gesellschaften
gegeben. Aber allein die Tatsache,
dass dieses Thema sehr sensibel ver-
folgt wird, wird meines Erachtens
auch dazu fiihren, dass sich der Preis-
wettbewerb in der derzeitigen Form
nicht weiterentwickelt und die Gesell-
schaften verstirkt auf Nachhaltigkeit
setzen. Natiirlich sind auch wir als
Gesellschaft daran interessiert, einen
guten Preis anzubieten, aber es ist kein
Widerspruch, preislich gut positioniert
zu sein und nachhaltig zu wirtschaf-

Gerhard Frieg: ,Im Gegensatz zu Wettbewerbern ist es uns gelungen, die Uber-
schusssatze und damit die Stabilitat der Zahlpréamie bislang sicherzustellen.”

Pramiendnderungsrisiko bis zur H6-
he der Bruttoprdamie. Und: Je grofer
der Abstand zwischen Netto- und
Bruttopramie, umso grofer ist das
Risiko, dass die Prdmien steigen.
HDI bietet den Kunden unter diesem
Aspekt viel mehr Sicherheit. Der
Abstand betrdgt bei uns beispiels-
weise in den Berufsgruppen A bis
D nur 33 Prozent und wir sind nicht
mit der niedrigsten Nettoprdmie un-
terwegs. Wir haben uns eindeutig
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ten. Das ist eine ganz wichtige Bot-
schaft, die wir auch gegeniiber den
Vertrieben betonen miissen. Wir sind
nicht diejenigen, die mit Kampfpreisen
den Markt kurzfristig an uns zichen
wollen, um dann den Kunden auf lan-
ge Sicht in Probleme hineinlaufen zu
lassen.

Hansemann: Es gibt in der Bran-
che durchaus Gesellschaften, die im
Neugeschift sehr giinstige Beitrdge
ausweisen. Da fragt man sich schon

— insbesondere, wenn es sich um
Marktneulinge handelt — wie diese
~Kampfpramie“ eigentlich tiber den
Bestand abgesichert ist? Es geht auch
anders: Wir haben kiirzlich ein neues
Produkt, die Premium SBU, herausge-
bracht, das mit zusétzlichen Leistun-
gen aufwartet und dementsprechend
etwas teurer ist. Auf Anhieb haben wir
einen Geschiftsanteil von 15 Prozent
erreicht — das ist viel in Anbetracht
der kurzen Zeit. Daraus ist zu folgern,
dass ein BU-Produkt, das sich mit
zusitzlichen Leistungskomponenten
vom Markt abgrenzt und dabei eine
immer noch verkaufbare Pramie auf-
weist, sehr gut funktionieren kann.
Das wire ein Beispiel fiir eine Initi-
ative, die nicht mehr nur den Preis in
den Mittelpunkt riickt, sondern auch
neue Leistungskomponenten in den
Bedingungen — so wie es frither auch
schon der Fall war.

Gleichwohl unterstellt der Versiche-
rungsmakler Gerhard Pscherer den
Versicherern ,,eine strategische Leis-
tungsverweigerung*, um dadurch ver-
gangene Fehler in der Prdamienkalku-
lation zu korrigieren. Was entgegnen
Sie dem Vorwurf?

Frieg: Ich kenne die Grundlagen fiir
seine Aussage nicht. Die Fakten, die
im Markt zur Verfiigung stehen,
zeigen ein komplett anderes Bild.
So kommt das Bundesministerium
der Justiz — nach einer groflangeleg-
ten Untersuchung — im Juli 2013 zu
dem Ergebnis, dass Versicherer mit-
nichten Leistungen verweigern oder
verschleppen. Und auch Franke und
Bornberg hat diese Vorwiirfe genau
untersucht und ist im Februar 2014
zu dem Schluss gekommen, dass die
Regulierungspraxis in dieser Hin-
sicht keine Auffalligkeiten aufweist.
Vielmehr haben sich laut Franke und
Bornberg die relevanten Kennzahlen
sogar weiter verbessert. Auch HDI war
Gegenstand dieser Untersuchung, bei
der das Analysehaus Zugang zu allen
Fakten hat. Wir sind sicher, dass wir
mit dieser Transparenz zusitzliches



BARMENIA

Frank LamsfuB, Vertriebsvorstand der Barmenia Versicherungen

Die perfekte Mischung: Mit der Barmenia
sicher bei Berufsunfahigkeit und Pflege

In Deutschland ticken zwei Zeitbomben. Die eine heif}t Be-
rufsunfahigkeit. Die andere Pflegebediirftigkeit. Das Risiko
einer Berufsunfahigkeit besteht wahrend des gesamten Er-
werbslebens. Und auch beim Thema Pflege lduft die Zeit
davon: Wir haben heute 2,5 Millionen Pflegebediirftige.
Diese Zahl wird bis 2050 auf rund 4,23 Millionen Pflegebe-
diirftige ansteigen. Hinzu kommt, dass auch durch Unfall
oder Krankheit bereits junge Menschen zu einem Pflegefall
werden kénnen. Insofern ist die Pflege, neben der BU, ein
Thema, das jeden angeht.

Sicher im Beruf
Die Barmenia hat auf diese Entwicklung reagiert und mit der
Barmenia BU PflegePlus ein Produkt entwickelt, das doppelt
sichert: Eine lebenslange finanzielle Absicherung im Pflege-
fall und fiir den Fall einer Berufsunfahigkeit wahrend des
Berufslebens —und das mit einem einzigen Vertrag. Wahrend
des Berufslebens liegt der Fokus auf der Absicherung des
BU-Risikos. Dort bietet die Barmenia BU PflegePlus Schutz
gegen die finanziellen Folgen einer BU. Eine Beitragsbefrei-
ung bei Berufsunfahigkeit schafft fiir den Kunden zusatzli-
che finanzielle Entlastung.

Wird die versicherte Person wegen Pflegebediirftigkeit
berufsunfahig, erhdlt sie eine zusétzliche Pflege-BU-Rente.
Diese ist genauso hoch wie die garantierte BU-Rente und

Die passenden Argumente fiir die Barmenia BU PflegePlus

o Aufeinander abgestimmter und passgenauer Versicherungsschutz zur Absicherung
der Arbeitskraft und der Pflegebediirftigkeit - in einem einzigen Vertrag!

e Keine unprazisen Zukunftsversprechen. Von Beginn an:
- garantierter Leistungsumfang
- giinstige, kalkulierbare und fiir die Laufzeit garantierte Beitrage

- kein Risiko, dass eine Verschlechterung des Gesundheitszustands den spateren
Pflegeschutz gefahrdet
o Eine einzige Gesundheitspriifung zu Vertragsheginn: keine erneute Uberpriifung
des Gesundheitszustands; keine hiheren Beitrage nach Ablauf der
BU-Versicherung
o Beitragsdynamik zum Aus- und Aufbau des Versicherungsschutzes -
fiir bezahlbare Pflegeversicherungsbeitrage im Alter

Frank LamsfuB: ,Der erste Versicherungsschutz, der
BU und Pflege liberzeugend und vollwertig absichert.
Keine Doppelversicherung, keine Versicherungsliicken.
Die perfekte Mischung.“

wird gezahlt, solange die Pflegebediirftigkeit besteht. Dem
Wesen einer Berufsunfahigkeitsabsicherung folgend, endet
die Zahlung der BU-Rente bei Ablauf der vereinbarten Leis-
tungsdauer. Die BU-Rente infolge Pflegebediirftigkeit wird
lebenslang weiter gezahlt.

Garantierter Pflegeschutz im Alter

Auch wenn die versicherte Person erst nach Ablauf der BU-
Versicherung pflegebediirftig wird, erhélt sie eine Pflegeren-
te. Denn die Besonderheit der Barmenia BU PflegePlus ist
eine optionale Beitragsdynamik. Sie kann, ganz oder teilwei-
se, zum Aufbau der Pflegeabsicherung im Alter verwendet
werden — zu bezahlbaren Beitrdgen. Und eine spitere Ver-
schlechterung des Gesundheitszustandes gefahrdet nicht den
Pflegeschutz. Ein entscheidender Wettbewerbsvorteil der
Barmenia BU PflegePlus ist, dass bereits zu Vertragsbeginn
der Leistungsumfang und die Hohe der Pflegerente mit jeder
weiteren Dynamikerh6hung garantiert sind. Marktiiblich ist
derzeit eine Pflegeoption, also das Versprechen, zu einem
bestimmten Zeitpunkt eine Pflegeversicherung vereinbaren
zu konnen. Dabei sind Leistungsinhalte, die Hohe der Pfle-
gefallabsicherung und die der Beitrdge ungewiss.

Internet: www.maklerservice.de, www.barmenia.de

Fakten zum Unternehmen: Die Barmenia zahlt zu den groBen unabhangigen Versicherungsgruppen in Deutschland. Ihr Angebot
reicht von Kranken- und Lebensversicherungen tiber Unfall- und Kfz-Versicherungen bis hin zu Sach- und Haftpflichtversicherungen.
Rund 3.400 Innen- und AuBendienstmitarbeiter sowie ein Vielzahl von Maklern betreuen tiber 1,8 Millionen Vertrage. Haben Sie noch
Fragen? Weitere Informationen zur Barmenia BU PflegePlus finden Sie unter www.perfekte-mischung.barmenia.de

Kontakt: Barmenia-Allee 1 - 42119 Wuppertal - Tel.: 0202 438 30 30 - Fax: 0202 438 03 30 30 - E-Mail: info@barmenia.de
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Vertrauen beim Kunden schaffen.
Wir wollen da sein, wenn der Kun-
de uns am dringendsten braucht, und
das transparent und unbiirokratisch.
Wir gehdren nachweislich mit unseren
Leistungs-, Prozess- und Annahme-
quoten, zum Beispiel in der BU nach
einem Vergleich des unabhingigen
Analysehauses Morgen & Morgen
vom April 2014, zu den Besten im
Markt.

Hansemann: Nur zur Ergéinzung: Die
von Herrn Frieg genannte Untersu-
chung von Franke und Bornberg hat
die grofen BU-Anbieter mit einem
BU-Unternehmens-Rating ausfiihrlich
analysiert und dabei kam heraus, dass
von den eingereichten Leistungsféllen
knapp iiber 70 Prozent anerkannt wur-
den. Von einer strategischen Leistungs-
verweigerung kann also iiberhaupt
keine Rede sein. Es sind immer Ein-
zelfdlle, die dann auch gern von der
Presse aufgegriffen werden. Und selbst
bei einem Einzelfall liegt der Sachver-
halt nicht immer klar auf der Hand.
Vorvertragliche Anzeigepflichtver-
letzungen konnen eine Rolle spielen,
wenn es in der Leistungsgewdhrung
stockt. Es kann auch medizinische
Griinde geben, die kein klares Bild
liefern, ob der BU-Grad unter oder
tiber 50 Prozent liegt. Wenn solche
Vorwiirfe kommen, darf das Unter-
nehmen oft auch auch gar nicht richtig
gegenargumentieren, weil die Schwei-
gepflichtentbindungserkldrung fehlt.
Heck: In unserem Haus muss nur ein
sehr geringer Anteil der Fille tiber-
haupt von Gutachtern bewertet werden
und auch unsere Prozessquote bewegt
sich bei lediglich rund einem Prozent.
Das zeigt, dass wir eine klare Leis-
tungspolitik verfolgen, inklusive dem
Ziel kurzer Priifzeiten. Es sind, da ge-
be ich meinen Vorrednern recht, in
der Regel Einzelfille, die hochgekocht
werden. Ich hoffe, dass die Franke-
und-Bornberg-Studie dazu beitrigt,
den falschen Eindruck, den es zum
Teil in der Berichterstattung gibt, zu
widerlegen.
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Jirgen Hansemann: ,Ohne die
Unterstiitzung aus dem Vertrieb geht
es heute nicht mehr.”

Wobei eine Leistungsablehnung von
immerhin 30 Prozent nicht den Ein-
druck erweckt, dass es sich nur um
Einzelfiille handelt...

LamsfuB: Moment, man muss schon
die verbleibenden Leistungsablehnun-
gen genau analysieren und sich fragen,
warum denn eine Leistung abgelehnt
wurde? Dann stellt man fest, dass dies
in rund 30 Prozent der Félle an einer
fehlenden Mitwirkung des Kunden
liegt. Es handelt sich dabei um Vor-
génge, die gar nicht mehr aufgegriffen
wurden, weil sich oftmals der Verdacht
der Berufsunfahigkeit gar nicht mehr
bestitigt hat. In weiteren 30 Prozent
der Ablehnungen wird der BU-Grad
von 50 Prozent nicht erreicht, sodass
auch keine Berufsunfihigkeitsrente
fallig wird. Schaut man sich zudem
die Vorginge an, die von der Offent-
lichkeit besonders kritisch betrachtet
werden, wie etwa die Verletzung der
vorvertraglichen Anzeigepflicht, dann
liegen wir hier bei rund zehn Prozent
der Ablehnungsfille im Leistungsfall.
Auf alle Leistungspriifungen bezogen

ergibt das einen Wert von drei Prozent.
Wenn sich ein einzelner Makler zu
Wort meldet, dann mag er subjektiv
den richtigen Eindruck haben, weil er
mit einem betroffenen Kunden zu tun
hat. Aber es ist ja erlaubt zu fragen, ob
ein einzelner Makler tiber die kritische
Masse an Erfahrung verfiigen kann.
Ich denke, das kann nur eine empiri-
sche Studie leisten.

Kommen wir zu einem weiteren, viel
diskutierten Kritikpunkt in der BU.
Einige Experten sind der Auffassung,
dass die enorme Prdmienspreizung
zwischen den Berufsgruppen zwar
nicht vom Markt gewollt sei, aber den-
noch betrieben werde, um giinstige
Preise fiir gute Risikogruppen zu er-
zielen. Die Tarif-Stabilitcit stehe hinge-
gen viel zu wenig im Fokus. Was muss
sich dndern?

Heck: Fiir mich sind die Pramiensprei-
zung und die Tarifstabilitdt zwei Paar
Schuhe. Meines Erachtens sind wir bei
der Prdmienspreizung in einem Be-
reich angekommen, der keine weitere
Differenzierung zuldsst. Andernfalls
konnten keine sinnvollen Kollektive
in den Berufsgruppen mehr geschaf-
fen werden, die noch einen internen
Ausgleich ermoglichen. Prédmien-
differenzen miissen aber in meinen
Augen nicht zwingend zu Tarifinsta-
bilitdten fiihren, wenn die Aktuare
der Versicherer in jeder Berufsgruppe
auskommlich kalkulieren, das heif3t,
wenn das BU-Risiko des Kunden
dem der {ibrigen Gruppenmitglieder
entspricht. Wir haben beispielsweise
vier Berufsgruppen mit Untergruppen
gebildet. In diesen Untergruppen diffe-
renzieren wir die Berufe nach unter-
schiedlicher Schadenerwartung.

Das heif’t, dass auch Ihr Haus bestrebt
ist, weiterhin sehr giinstige Risiken im
Markt zu identifizieren?

Heck: Natiirlich ist auch fiir Axa ein
ausgewogenes Risikoverhdltnis im
Bestand wichtig. Wichtig ist aber vor
allem, dass fiir ein nachhaltiges Ange-
bot jedes Risiko mit einem adéquaten
Preis unterlegt ist.



Ein Unfall oder eine Krankheit kann schnell
eine ganze Familie gefahrden.

Existenz

Viele Familien geraten durch einen Unfall oder eine Krankheit
in eine finanzielle Notsituation. Jetzt konnen Sie diese

Kundengruppe gezielt fur eine Existenzsicherung gewinnen, so-

gar wenn diese keine BU abschlieBen kann. Uberzeugen Sie mit
der Initiative Existenzsicherung von AXA und bieten Sie lhren

Kunden eine starke, bezahlbare und flexible Risikoabsicherung.

Mit einer lebenslangen monatlichen Rente im Leistungsfall und

vielen Extras konnen die Leistungen aus BU und Existenzschutz-

versicherung kombiniert werden. Das Besondere und Einzigartige
am Markt: Eine Existenzschutzversicherung kann z.B. ohne
erneute Gesundheitsprifung in eine BU umgewandelt werden.
Erschlieen Sie neue Kundengruppen mit einem starken Partner.
Kommen Sie zu AXA.

Sicherung

Mit AXA bieten Sie lhren Kunden die einzigartige
Versicherung fur BU und Existenzschutz.

Informationen zur Initiative Existenzsicherung von
AXA sowie lhren personlichen Ansprechpartner in
der Nahe finden Sie unter www.AXA-Makler.de.

MaRstdbe / neu definiert /g w
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Frieg: Ich mochte dazu gern ergédnzen,
dass die Entwicklung in der BU und
EU zu mehr Risikodifferenzierung
auch nicht mehr ohne Nachteile fiir
den jeweiligen Versicherer zuriickzu-
drehen ist. Fiir die Tarifstabilitét ist
das weniger entscheidend. Wichtig ist
hier vielmehr: eine nicht zu niedrige

weiter aufgesplittet werden, fiihrt das
dazu, dass die guten Risiken immer
preiswerter und die nicht so guten
Risiken immer teurer werden. Wenn
ich diese Entwicklung unter sozia-
len Gesichtspunkten betrachte, kann
man damit nicht zufrieden sein. Aber
wie Herr Frieg schon anmerkte, ist

Frank LamsfuB, Barmenia: ,Insbesondere in der BU-Beratung sollte nicht der
Preis an erster Stelle stehen, sondern die Qualitat der Absicherung.”

Nettoprdmie und eine geringe Sprei-
zung zur Bruttoprdmie. Genauso ha-
ben wir das bei HDI ausgerichtet. Im
Gegensatz zu Wettbewerbern ist es
uns gelungen, die Uberschusssiitze
und damit die Stabilitét der Zahlpra-
mie bislang sicherzustellen. Wir ar-
beiten mit sieben Gruppen, um eine
risikogerechte Beitragskalkulation
im Wettbewerb sicherzustellen. Der
zum Teil aggressive Preiswettbewerb,
der von einigen Marktteilnehmern
betrieben wird, wird sich auf Dauer
fiir die betroffenen Kunden nachtei-
lig auswirken. Deshalb setzen wir auf
Qualitat und Service. Fiir die Kunden,
die sich eine BU nicht leisten kénnen,
bieten wir mit EGO Basic gezielt eine
Erwerbsunfahigkeitsversicherung an.
Hier beschranken wir uns auf nur vier
Risikogruppen.

Hansemann: Wenn Risikogruppen
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es schwierig oder gar unméglich, das
Rad wieder zuriick zu drehen. Wenn
man dies als einzelner Anbieter ver-
suchen wiirde, kdme es sofort zu An-
tiselektionseffekten und man wére der
Verlierer im Spiel. Ich hoffe nur, dass
jetzt Stillstand in den Markt kommt.
Und wenn wir den Stillstand erreichen
und durchhalten, wire ich schon hoch
zufrieden.

Einige Versicherer sind dazu iiberge-
gangen, Makler bei der Produkigestal-
tung mit ins Boot zu holen. Wie bewer-
ten Sie solch einen Ansatz?

LamsfuB: Ich halte es fiir absolut
sinnvoll, die Profis, die beim Kunden
arbeiten und die dessen Bediirfnisse
erfillen und analysieren miissen, in
die Produktentwicklung einzubezie-
hen. Es wire nicht zielfithrend, die
Produktentwicklung immer nur in
einer Art ,.Blackbox“ oder ,,Closed

Shop* in den Hauptverwaltungen der
Gesellschaft vorzunehmen.

Frieg: Der Ansatz ist in der Tat genau
richtig. Bei HDI gibt es kein Produkt,
bei dem nicht in der Entwicklungs-
phase Kunden- und Vermittlerfokus-
gruppen zum Einsatz kommen. Wir
erhalten so wertvolle Hinweise und
Verbesserungsvorschldge, die uns
helfen, unsere Produkte kunden- und
marktorientierter zu gestalten.

Heck: Das Spannende an einem Pro-
duktentwicklungsprozess ist doch,
unterschiedliche Anforderungen und
Wiinsche der verschiedenen Beteilig-
ten unter einen Hut zu bringen. Bei der
Existenzschutzversicherung haben wir
beispielsweise bewusst Makler schon
sehr frith in die Produktentwicklung
einbezogen, und konnten so die ver-
trieblichen Anforderungen umfassend
einflieBen lassen.

Hansemann: Die Produkteinfiih-
rungsprozesse sind heute auch sehr
viel komplexer geworden. Unter ande-
rem muss im Zuge der Produkteinfiih-
rung die Stiickzahl festgelegt werden.
Dabei ist das Know-how des Vertriebs
natiirlich unerlésslich. Deswegen sit-
zen in unserem Produktausschuss
auch Kollegen aus dem Vertrieb. De-
ren Aufgabe ist es, zu recherchieren,
mit welcher Produktgestaltung welche
Stiickzahlen und Neugeschéftsprami-
en erreichbar sind. Ohne die Unterstiit-
zung aus dem Vertrieb geht es heute
nicht mehr.

Die Versicherer sind also auf die Un-
terstiitzung ihres Vertriebs angewie-
sen, umgekehrt ist der Vertrieb aber
natiirlich auch auf die Unterstiitzung
der Versicherer angewiesen. Was un-
ternehmen Sie, um beispielsweise den
Policierungs-Prozess in der BU fiir
Ihre Vertriebspartner méglichst un-
kompliziert zu gestalten?

Frieg: Bei der BU geben wir unseren
Vertriebspartnern die Zusage, inner-
halb von 48 Stunden {iiber eine Ri-
sikovoranfrage zu entscheiden. Auch
bei der Policierung geben wir ein
Service-Versprechen: Der Antrag wird



Edgar Heck, Vorsorge Produktmanagement

AXA

sEXistenzsicherung im Paket*

Jedes Jahr miissen mehr als 200.000 Menschen wegen
gesundheitlicher Probleme vorzeitig aus dem Berufsleben
ausscheiden. Doch viele von ihnen sind nicht oder nicht
ausreichend abgesichert. Die staatlichen Leistungen rei-
chen im Ernstfall nicht aus, um den Einkommensausfall
zu decken. Denn nur vor 1961 Geborene
haben noch den so genannten Berufs-
schutz. Spater Geborene konnen in jeden
anderen Beruf — unabhidngig von ihrer
Ausbildung — verwiesen werden.

Eine private Berufsunfahigkeitsversi-
cherung (BU) als Ergéinzung kénnen oder
mochten viele Erwerbstitige aus gesund-
heitlichen oder finanziellen Griinden je-
doch nicht abschlieBen. Eine umfassende
Beratung ist daher wesentliche Vorausset-
zung fiir die Wahl der richtigen Absiche-
rung. Denn neben der BU gibt es alterna-
tive Absicherungskonzepte. Hierzu zahlen
etwa Erwerbs- oder Grundfahigkeitsver-
sicherungen oder Multi-Risk-Policen.
Erste Wahl - Edgar Heck
Berufsunfihigkeitsschutz
Die BU ist und bleibt die erste Wahl zur Absicherung der
Arbeitskraft. Nur sie sichert den Fall ab, dass der eigene
Beruf nicht mehr ausgeiibt werden kann. Zugeschnitten
auf die Lebenssituation und an die Wiinsche der Kunden
angepasst hilt AXA verschiedene Produkte bereit: Sie ist
als selbsténdiges Produkt, als Zusatzversicherung oder als
verbundene BU im Angebot. Mit erstklassigen Bedingun-
gen, hoher BU-Kompetenz auf Basis jahrzehntelanger
Erfahrung, einem optimierten Antragsprozess, einer an-
erkannt sachgerechten und fairen Regulierungspraxis er-
fullt das Angebot bereits heute die Kriterien, die eine
gute Police ausmachen.

Dienstunfihigkeitsschutz fiir Beamte
Fiir Beamte ist die Absicherung des Dienstunfihigkeits-
risikos elementar, damit sich im Ernstfall neben den ge-

sundheitlichen Problemen nicht auch noch finanzielle

Schwierigkeiten ergeben. Gerade bei jungen Beamten

entstehen erhebliche Versorgungsliicken, da sie u.U. bei

einer Dienstunfahigkeit aus dem Dienst entlassen werden.

Hier bietet die DBV als Zweigniederlassung der AXA
bedarfsgerechte Versorgungslosungen fiir
Beamte und Angestellte im Offentlichen
Dienst an.

Alternative
Existenzschutzversicherung
Fiir alle, die aufgrund von Vorerkrankun-
gen, ihres besonders risikoreichen Beru-
fes oder sonstigen finanziellen Griinden
keine BU abschlieen konnen, hatte AXA
bereits 2010 die Existenzschutzversiche-
rung (ESV) auf den Markt gebracht und
bietet seitdem ein Gesamtkonzept aus BU
und ESV zur Absicherung biometrischer
Risiken.
Das Produkt ist eine Kombination aus
Unfall-, Grundfahigkeiten- und Pflege-
versicherung und greift auch bei schweren
Organbeeintrachtigungen oder Krebs. Es
leistet, wenn eine 50-prozentige Invaliditdt durch einen
Unfall eintritt, die Funktionsfihigkeit eines wichtigen
Organs durch Krankheit oder Unfall eingeschrinkt wird,
der Kunde Grundfihigkeiten wie Sehen oder Horen ver-
liert oder in eine Pflegestufe —ab Stufe 1 — eingestuft wird.
Gleichzeitig hat der Kunde oft auch ein Optionsrecht, von
der ESV in eine BU zu wechseln, so auch bei AXA.

Gesamtlosung: Existenz sichern

Mit dem kombinierten Angebot aus BU und ESV kann
AXA heute bis zu 95 Prozent der Existenzrisiken am
Markt absichern. Vertriebspartner konnen somit sicher
sein, fiir jede Zielgruppe und jeden spezifischen Absiche-
rungsbedarf ein Angebot zu haben — von Angestellten und
Selbststandigen tiber Kinder bis hin zu Mitgliedern des
Offentlichen Dienstes.

Fakten zum Unternehmen:

ihre BU-Versicherungen kontinuierlich Bestnoten bei Ratings.

AXA gehért zu den Top-Anbietern von Berufsunfahigkeitsversicherungen mit fast 50 Jahren Erfahrung in der Absicherung der Arbeits-
kraft. Die GréBe des Bestands sichert einen soliden Risikoausgleich. Neben bedarfsgerechter Absicherung und kundenfreundlicher
Gestaltung der Bedingungen zeichnen sachgerechte und faire Regulierungspraxis bei BU-Leistungsfallen das Angebot aus. Zudem
bietet die AXA eine hohe Professionalitat mit objektiven und standardisierten Prozessen. Nicht zuletzt deshalb erhalten AXA und

Kontakt: AXA Vertriebspartnerservice - Tel.: 0221 148 54110 - E-Mail: Vorsorgeangebot@axa.de
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innerhalb von zwei Tagen nach Ein-
gang policiert. Fiir den Fall, dass ein
BU-Antrag abgelehnt oder nur unter
besonderen Bedingungen angeboten
wird, unterbreiten wir dem Vermittler
unaufgefordert ein Angebot fiir eine
EU. Das Besondere: Der Kunden er-
hélt den EU-Schutz in vielen Féllen
preiswerter sowie ohne Leistungsein-
schrankungen. Mit der Alternative
sorgen wir dafiir, dass dem Vermittler
kein Kunde verloren geht. Der Vorteil
fiir den Makler: Er kann sich selbst
gegeniiber seinem Kunden als reak-
tionsschnell und serviceorientiert po-
sitionieren.

Hansemann: Die Risikopriifung vor
Ort spielt in unseren Beratungspro-
grammen eine wichtige Rolle. Zum
Beispiel kann der Berater direkt nach-
schauen, ob eine bestimmte Allergie
einen Risikozuschlag, eine Ableh-
nung oder gar keine Konsequenzen
nach sich zieht. Er ist damit genauso
ausgestattet wie ein Risikopriifer. In
der Krankenversicherung haben wir
solche Systeme schon seit mehreren
Jahren etabliert und sie halten jetzt
zunehmend im Biometrie-Bereich
Einzug.

Heck: Auch wir verfiigen {iber ein
Risikopriifungstool, das bereits am
Point of Sale in den meisten Fillen
eine abschlieBende Risikopriifung er-
moglicht. Rund 80 Prozent der Risi-
kopriifungen gehen sofort durch und
bieten damit dem Vertriebspartner vor
Ort die Chance, beim Kunden kompe-
tent aufzutreten. Diesen Weg werden
wir weiter fortsetzen, denn der Ver-
trieb hat natiirlich ein Interesse daran,
dass er schon beim Kunden zu einer
abschliefenden Entscheidung kommt.
LamsfuB: Wir sehen uns in der Verant-
wortung, unseren Vertriebspartnern
den bestmdglichen Service zu bieten.
Das Thema Prozessqualitdt im Ver-
mittlerbetrieb erhdlt natiirlich fiir die
Zukunft eine immer grofere Bedeu-
tung. Das Schlimmste, was passieren
kann, ist, dass mit den zunehmenden
Anforderungen in der Regulierung
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und der daraus folgenden zunehmen-
den Verlagerung von Arbeiten in den
Vertrieb die reine Beratungszeit beim
Kunden immer kleiner wird. Das al-
lein ist fiir uns ein Ansporn, den Ver-
trieb nach Kréften zu unterstiitzen,
damit er sich auf das konzentrieren
kann, was er am besten kann, namlich
die Beratung des Kunden.

Laut Franke und Bornberg folgte dem
Bedingungswettbewerb der Preiswett-
bewerb und zuletzt der Risikoprii-

Unterstiitzung direkt vor Ort an. Auf
diese Weise konnen wir vielfach rasch
und unkompliziert entscheiden. Arzt-
berichte konnen hdufig entfallen und
wir vermeiden ein ,,Schriftverkehr-
Pingpong*. Sowohl Kunden als auch
Vertriebspartner profitieren so von
kurzen Wegen.

LamsfuB: Wir sind schon in der Ver-
antwortung alles zu versuchen, um die
Bearbeitungsdauer zu reduzieren. Das
ist uns in der letzten Zeit auch gelun-

Keine Lei§tungsverweigerer: Die Roundtable-Teilnehmer sind sich dariiber einig,
dass die Offentlichkeit oftmals ein falsches Bild von der Regulierungspraxis hat.

fungs- und ,, Highlights“-Wettbewerb.

Im Markt seien beispielsweise Aktio-
nen mit vereinfachten Gesundheitsfra-
gen oder ,, Pseudo-Highlights* in Ver-
sicherungsbedingungen anzutreffen.
Wie bewerten sie das?

Frieg: Wie schon gesagt, setzen wir
auf Qualitdt und Stabilitdt im Sinne
unserer Kunden. Billiganbieter haben
bei den meisten Vermittlern, die auf
Qualitdt achten, auch weniger Chan-
cen. Unsere Produkte sind attraktiv
und bieten ein exzellentes Preis-Leis-
tungs-Verhiltnis. Das wird vom Markt
honoriert.

Heck: Wir bei Axa legen den Fokus
auf eine ziigige und verléssliche Leis-
tungsbearbeitung. So bieten wir etwa
telefonische Beratung oder auch eine

gen. Natlirlich stolen wir auch immer,
wie alle anderen Gesellschaften auch,
an die externen Hemmnisse, die es nur
schwer zu beseitigen gibt. Ich glaube,
es ist einfach wichtig, dass man den
Kunden nicht allein lasst und ihm das
Gefiihl gibt, dass man die Priifung
des Leistungsantrags vornimmt mit
dem Ziel, nicht zu leisten, sondern un-
ser Leistungsversprechen einzulsen.
Zeitgleich miissen wir natiirlich die
Verantwortung gegeniiber dem Be-
stand wahrnehmen — und ich glaube,
dass das zunehmend besser gelingt
und dass wir als Branche aufgerufen
sind, auch zukiinftig noch besser zu
werden. |

Das Gesprach flihrte Lorenz Klein, Cash.
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Jiirgen Hansemann, Direktor Produktférderung NURNBERGER Versicherungen, zur NURNBERGER Premium-SBU

Eine neue Klasse mit 3-fach-Schutz

Die neue Premium-Berufsunfahigkeits-Versicherung (Pre-
mium-SBU) der NURNBERGER Lebensversicherung AG
(NLV) schiitzt gleich 3-fach. Zusitzlich zum bewéhrten und
von sachkundigen Ratingagenturen bestens bewerteten Be-
dingungswerk bietet sie auch Sicherheit bei Arbeitsunféhig-
keit (AU) und Pflegebediirftigkeit. Mit ihrem umfassenden
Leistungsspektrum setzt sie Maf3stdbe im Markt.

Viele Zusatzleistungen

Die Premium-SBU beinhaltet gegeniiber der erfolgreichen
Comfort-BU-Versicherung der NLV folgende Erweiterun-
gen: Verdoppelung der Leistung bei Pflegebediirftigkeit.
Wird der Versicherte pflegebediirftig, erhilt er zusdtzlich
eine Pflegerente in Hohe der BU-Rente. Die Leistung ver-
doppelt sich damit bis zum Ablauf der BU-Versicherung, da
bei Pflegebediirftigkeit auch Berufsunfahigkeit angenom-
men wird. Die Pflegerente wird lebenslang gezahlt.

Pflegerente ohne Gesundheitspriifung

Zum Ende des BU-Vertrags hat der Kunde die Mdoglichkeit,
eine Pflegerenten-Versicherung ohne Gesundheitspriifung
abzuschlielen, wenn keine Pflegebediirftigkeit vorliegt.

Leistung im Fall von Arbeitsunfahigkeit

Bei mindestens sechs Monate ununterbrochen andauernder
Arbeitsunfahigkeit wird eine Leistung von 30 Prozent der
versicherten BU-Rente fiir maximal 18 Monate ausgezahlt.

Ereignisunabhéngige
Nachversicherungsgarantie

Bei der Premium-SBU erhalten Kunden zusétzlich eine er-
eignisunabhéngige Nachversicherungsgarantie innerhalb
der ersten fiinf Vertragsjahre und bis zum vollendeten 35.
Lebensjahr.

NURNBERGER leistet bei Vorlage eines
Rentenbescheids

Die NURNBERGER zahlt die BU-Rente ohne weitere
Uberpriifung, wenn der Versicherte in den letzten 15 Ver-
tragsjahren einen unbefristeten Bescheid eines Tragers der
gesetzlichen Rentenversicherung in Deutschland vorlegt, aus

dem ersichtlich ist, dass Leistungen wegen voller Erwerbs-
minderung aus medizinischen Griinden gewéhrt werden.

Gutes Preis-Leistungs-Verhaltnis

Die NURNBERGER Premium-SBU ist der erste BU-Tarif
im deutschen Markt, der alle diese Leistungen in einem
Produkt vereint. Die Beitrdge fiir die Premium-SBU blei-
ben in der GroBenordnung iiblicher SBU-Versicherungen,
wie das folgende Beispiel zeigt: Ein 25-jahriger IT-Sys-
temkaufmann mit Hochschulabschluss zahlt fiir einen
Versicherungsschutz iiber 1.000 EUR monatliche BU-
Rente (versichert bis Alter 67) einen Nettobeitrag von
derzeit 45,62 EUR pro Monat.

Risikopriifung direkt beim Kunden

Die NURNBERGER Beratungstechnologie BTnet unter-
stiitzt Vermittler bei Beratung und Verkauf mit innovati-
ven Tools und modernster Technik: Durch individuelle
Voreinstellungen wird das Erfassen deutlich verkiirzt. So
werden nur wenige Eingaben fiir ein Angebot benétigt.
Dynamische Fragen vor Ort beim Kundengesprach helfen,
Nachfragen zu vermeiden und verbindliche Angaben zur
Versicherbarkeit des Interessenten zu treffen.

Kompass Arbeitskraft

Die Versorgungsliicke wird exakt ermittelt und fiir den
Kunden passende Produktlosungen werden iibersichtlich
gegeniibergestellt.

Ausgezeichnete Ratings
Von der renommierten Ratingagentur Franke und Bornberg
GmbH wurde die neue Premium-SBU mit der Hochstbewer-
tung FFFplus (hervorragend) ausgezeichnet. Beim BU-
Unternehmensrating von Franke und Bornberg erzielte die
NLV im Januar 2014 die Bestnote. Als einziger Versicherer
in Deutschland erhielt sie zum zehnten Mal in Folge die
Hochstbewertung FFF (hervorragend). Auch im BU-Rating
des Analysehauses Morgen & Morgen bekam die NURN-
BERGER die Bestnote.

Weitere Informationen gibt es im Internet unter: www.
nuernberger.de/premium-sbu

Fakten zum Unternehmen:

Mit einem Umsatz von 4,7 Milliarden Euro und Kapitalanlagen von tber 24 Milliarden Euro zahlt die NURNBERGER zu den groBen
deutschen Erstversicherern. Seit 130 Jahren bietet sie Versicherungsschutz fiir die Arbeitskraft. In dieser Zeit wurden immer wieder
richtungsweisende Neuerungen auf den Markt gebracht. Die NURNBERGER (iberzeugt jedoch nicht nur mit einer bedarfsgerechten
Produktpalette, sondern auch mit Kundenorientierung und Stabilitat.

Kontakt: OstendstraBe 100 - 90334 Niirnberg - Tel.: 0911 531 5 - Fax: 0911 531 3206 - E-Mail: info@nuernberger.de - Internet: www.nuernberger.de
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