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Eine BU von Beratern fUr Berater und Kunden

Far die beste BU* aller Zeiten braucht man die besten Entwickler. Deshalb haben wir Top-Berater
aus ganz Deutschland gefragt, was eine BU heutzutage beinhalten sollte. Das Ergebnis der Berater
finden Sie unter www.berater-bu.de
Die Top-Berater haben die BU der Bayerischen fiir 7 Sterne nominiert:

Top-Ratingbedingungen in den Varianten Komfort und Prestige.

Lebenslange Leistung bei Pflegebedirftigkeit und Demenz (auf Wunsch).

Extravorteile fir gesundheitsbewusste Kunden.

Ausgezeichnetes Preis-Leistungs-Verhaltnis.

Absicherung bei Arbeitslosigkeit - ohne Mehrbetrag.

Gesundheitsprifung vor Ort (mit Sofort-Ergebnis).

Papierloser Antrag mit elektronischer Unterschrift.

Sprechen Sie mit uns Uber die beste BU aller Zeiten*

> 089/6787-2222

% die Bayerische

Neue Bayerische Beamten Lebensversicherung AG



EDITORIAL

Kernkompetenz fokussieren

Die Absicherung biometrischer Risiken gewinnt immer
mehr an Bedeutung und betrifft alle Altersschichten ei-
ner Gesellschaft. Denn Invaliditdt, Berufsunfahigkeit
oder Pflegebediirftigkeit sind ldngst keine Themen mehr
—beziehungsweise waren es eigentlich nie —, die sich nur
auf bestimmte Bevolkerungsteile oder die Generation
50plus beschrinken lassen. Im Gegenteil, das heutige
Berufsleben fordert nicht selten Psyche und Gesundheit
von Arbeitnehmern in sehr extremer Art und Weise.
Erschreckend sind 'dle

RIETe G T Zahlen allemal. Schlie3-

Tel.: +49 (0)40/51444-136 lich ist jeder vierte Er-
werbstitige in Deutsch-
land, statistisch gesehen,
schon einmal berufsunfa-
hig gewesen. Und die Ten-
denz ist steigend.

Das Gleiche gilt im Ubrigen auch fiir das Thema
Pflegebediirftigkeit. Die ,,demografische Welle®, die in
Form rasant alternder Menschen auf die deutsche Ge-
sellschaft zurast, erh6ht das Risiko vieler, etwa durch
Schlaganfall oder Demenz, nicht mehr in der Lage zu

facebook.com/cash.online.de
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sein, sich um die einfachsten Dinge des téglichen Lebens
zu kiimmern.

Das es von staatlicher Seite fiir die Jiingeren kaum
noch eine addquate finanzielle Absicherung gegen die
genannten Lebensrisiken gibt, ist verstirkt Eigeninitia-
tive gefragt. Und hier treffen sich Nachfrager und Anbie-
ter in einer gleichgerichteten Interessenlage. Denn auch
die Assekuranz hat das Feld der biometrischen Abische-
rungskonzepte neu fiir sich entdeckt. SchlieBlich ist das
Altersvorsorge derzeit aus zweierlei Griinden nicht mehr
attraktiv. Zum einen macht es die Niedrigzinsphase
beinahe unmdglich, erkleckliche Ertrage bei einem an-
gemessenen Risikobudget zu generieren. Zum anderen
will ein Grofiteil der Kunden aufgrund der geringen
Ertragslage von Spar- und Vermdgensaufbauprozessen
derzeit nichts mehr wissen.

Die Assekuranz tut also gut daran sich zu iiberlegen,
wie sie dem gefiihlten, aber auch faktischen Sicherheits-
bediirfnis begegnen will. Neue Konzepte diirften vor
allem in Richtung mehr Flexibilitdt und Individualitét
von Tarifen gehen. Interessant wird es zudem sein zu
sehen, wie die Versicherungswirtschaft auf das lauter
werdende Rufen der Verbraucherschiitzer nach einer
obligatorischen BU-Absicherung reagieren wird. Im
nachfolgenden Roundtable erteilten die Teilnehmer ei-
nem Zwangstarif eine klare Absage. Dennoch, gegen
eine gut gemachte Mischform sollte es weniger Wider-
stand geben. SchlieBlich gibt es bereits den Pflege-Bahr,
warum also nicht auch eine Nahles-BU?

Frank O. Milewski, Chefredakteur
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Aus dem Inhalt

4 Ein Rettungspaket bleibt aus
Die finanzielle Absicherung von Invaliditat und
Pflegebediirftigkeit ist von vielen Deutschen
kaum selbst zu leisten. Eigeninitiative in Form
einer privaten Vorsorge ist deshalb notwendig.

10 Roundtable Biometrie
Finf Experten diskutieren die neuesten Trends
im Biometrie-Markt und beleuchten die Chancen
der Branche in den kommenden Jahren.
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Ein Rettungspaket bleibt aus

VORSORGE Ein Unfall oder eine schwere Krankheit kdnnen zu Invaliditit oder
Pflegebediirftigkeit fiihren. Im Ernstfall wiirde dies viele Biirger finanziell
Uberfordern — allein zur Absicherung der Arbeitsunfahigkeit fehlen europaweit
750 Milliarden Euro. Der Staat wird die Vorsorgeliicke nicht schlieBen kdnnen.

ine Deckungsliicke von 750
E Milliarden Euro ist gewaltig

— sie entspricht etwa dem
zweieinhalbfachen Schuldenstand
von Griechenland. Trotzdem kéme
es wohl keinem Politiker in Europa
in den Sinn, diese Liicke, oder sagen
wir besser Schlucht, mit dem Geld
der europdischen Steuerzahler zu-
schiitten zu wollen. Nein, die Biirger
Europas sind ganz allein auf sich
gestellt, um diesen Fehlbetrag aus-
zugleichen. Die Rede ist von der
privaten Invaliditdtsabsicherung:
750 Milliarden Euro wéren nach ak-
tuellen Berechnungen des Riickver-
sicherers Swiss Re erforderlich, da-
mit die Menschen in Europa bei
Arbeitsunfihigkeit infolge von
Krankheit oder Unfall zufrieden-
stellend versorgt wéren.

Die Studienmacher von Swiss
Re gehen davon aus, dass die Men-
schen im Falle einer Invaliditdt ei-
nen Einkommensersatz von 60 Pro-
zent bendtigen wiirden. Allerdings
decke der Einkommensersatz bei
den meisten Menschen derzeit kaum
40 Prozent ab, geben die Autoren
des ,,European Insurance Report
2015 zu bedenken. Die Studie ba-
siert auf einer Umfrage unter 13.000
Personen in zwdlf europdischen
Landern und Israel. Sie sollte er-
griinden, welche Lebens- und Kran-
kenversicherungsprodukte die Men-
schen abgeschlossen haben und wo
Liicken in ihrem Versicherungs-
schutz bestehen.

,Obwohl sich die Befragten der
mdglichen finanziellen Folgen einer
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plotzlichen Invaliditit oder Krank-
heit bewusst waren, gibt es noch
viele Menschen ohne ausreichenden
Versicherungsschutz, die auf staatli-
che Leistungen angewiesen sind®,
sagt Bruce Hodkinson, European
Head of Life and Health Reinsu-
rance von Swiss Re. Hodkinson und
sein Team beflirchten, dass selbst
der mit Miihe und Not erreichte Ver-
sorgungsgrad von 40 Prozent in Zu-
kunft nicht mehr aufrecht zu erhal-
ten ist. ,,Aufgrund des stetigen Ab-
baus der staatlichen Sozialleistun-
gen diirfte dieser Wert in Zukunft
weiter sinken®, prognostizieren die
Analysten des Schweizer Riickver-
sicherers.

Immer mehr Pflegebediirftige
in Deutschland

Im Jahr 2030 miissen 3,5 Millionen
Menschen gepflegt werden -
35 Prozent mehr als noch 2013.

Demografie ldasst Pflegefille steigen

Pflegebediirftige nach Altersgruppen
Anzahl bediirftiger Personen

unter 65 Jahre I 65 bis unter 80 Jahre
1M 80 bis unter 90 Jahre I 90 Jahre und 4lter

3.495.000

2.626.000 897.000
420.000

1.308.000
1.022.000

852.000

132.000

2013 2030

Quelle: Statistisches Bundesamt

So kiirzten viele Staaten ihre
Sozial-Etats, da die alternde Bevol-
kerung und die steigenden Gesund-
heitskosten eine enorme Belastung
fir die Staatshaushalte darstellten.
Die Autoren erhoffen sich nun von
der Versicherungswirtschaft, den
Riickzug des Sozialstaates abzufe-
dern. Es liege an ihr, ,,die Verlage-
rung von der staatlichen Fiirsorge hin
zur individuellen Verantwortung zu
unterstiitzen®, so die Forderung.

Insbesondere an die Versiche-
rer in Deutschland diirften die
Schweizer Marktbeobachter dabei
gedacht haben. Denn laut Insurance
Report gehort die Bundesrepublik
zusammen mit Italien, Grof3britan-
nien, Irland und Polen zu den Lan-
dern mit einem vergleichsweise gro-
Ben Absicherungsbedarf (sieche Gra-
fik auf Seite 6). Um die Einkom-
mensliicke von hierzulande gut 20
Prozent zu schlie3en, ist harte Bera-
tungsarbeit seitens der Versiche-
rungswirtschaft zu leisten, denn
welcher Biirger wird sich nach Fei-
erabend sagen: ,,Ich muss noch Brot
und Milch kaufen — und natiirlich
eine Police, die mein Einkommen
absichert, falls ich arbeitsunféhig
werden sollte®.

Hannah Siitterle, Senior-Analys-
tin der Assekurata Solutions GmbH,
einem Tochterunternehmen der Ra-
ting-Agentur Assekurata, weil}, wie
Versicherungsvermittler das Absatz-
potenzial von Berufsunfihigkeits-
versicherungen (BU) einschétzen.
Zusammen mit ihrer Kollegin Juliane
Loffler hat sie ein aktuelles Stim-
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Juliane Léffler (links) und Hannah Siitterle, Senior-Analystinnen bei Assekurata Solutions, haben das Geschéaftspotenzial
von Berufsunfahigkeitsversicherungen und Pflegezusatzversicherungen unter die Lupe genommen.

mungsbild vom deutschen Versiche-
rungsvertrieb gezeichnet. Es zeigt
viel grau, aber auch einige farbige
Bereiche, die der Versicherungswirt-
schaft Hoffnung machen diirften.

So offenbarten die Teilnehmer
der diesjahrigen Maklerbefragung

durch Assekurata Solutions, ,.einen
sehr differenzierten Blick auf die Ge-
schiftsentwicklung in den einzelnen
Sparten®, erklart Expertin Siitterle.
,,Beim Thema konventionelle Lebens-
und Rentenversicherung iiberwiegt
unter den Maklern eine pessimistische
Stimmung sowohl zur Lage als auch

beziiglich der weiteren Entwicklung.*
Siitterle fiihrt dies auf das anhaltende
Niedrigzinsumfeld, die Garantiezins-
absenkungen der vergangenen Jahre
auf mittlerweile 1,25 Prozent sowie
verschirfte Anforderungen des Ge-
setzgebers zuriick. All dies habe ,,ihre
Spuren hinterlassen, so die Markt-
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analystin. Obendrein verderben ver-
schirfte Anforderungen des Gesetz-
gebers vielen Vermittlern den Spaf3
am Lebensversicherungsgeschift.
Schuld daran ist das Lebensversiche-
rungsreformgesetz (LVRQG), aus der
sich neben einer verldngerten Storno-
haftzeit auch eine Reduzierung der
Abschlussprovision ergibt — auch
wenn diese Auswirkungen wohl erst
im ndchsten Jahr voll zum Tragen
kommen.

duflerten. ,,Dass es in der Bevolke-
rung einen hohen Bedarf an Berufs-
unféhigkeitsschutz gibt, scheint von
Maklerseite unumstritten®, fasst die
Assekurata-Frau zusammen.

Doch die Makler machen immer
hiufiger die Erfahrung, dass der Be-
darfnach einer BU zwar da ist, aber
gar nicht gedeckt werden kann, weil
der Kunde gar keine BU bekommt.
So kénnen Vorekrankungen einem
Vertragsabschluss entgegenstehen,

Invaliditatsabsicherung: 750 Milliarden Euro bleiben ungedeckt

Schweizer und Schweden sind am besten auf eine Berufsunfahigkeit vorbereitet.
Quelle: Swiss Re, European Insurance Report 2015

60 Prozent des Einkommens im BU-Fall zu ersetzen, ist fiir viele Biirger unmaglich

Durchschnittliche Versorgungsliicke (Euro)

Durchschnittlicher Versorgungsgrad (% vom Netto-Einkommen)
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So beurteilen fast 70 Prozent der
159 antwortenden Makler die aktu-
elle Geschiftslage fiir den Vertrieb
konventioneller Lebens- und Ren-
tenversicherungen als schlecht (sie-
he Grafik auf Seite 8). Nur knapp
sieben Prozent duflern sich zuver-
sichtlich (,,gut*). Unterm Strich er-
gibt dies einen Negativ-Saldo von
-62 Indexpunkten.

Fast spiegelverkehrt stellt sich
die derzeitige Stimmungslage in der
Berufsunfihigkeitsversicherung dar.
So ergab die Onlinebefragung aus
dem Mairz 2015, dass sich die unab-
hingigen Vermittler laut Siitterle
»recht optimistisch® zum kiinftigen
Absatzpotenzial in diesem Segment
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weil den Versicherern das Risiko zu
hoch erscheint. Doch selbst Men-
schen, die nur eine diinne Kranken-
akte mit sich herumtragen, kdnnen
leer ausgehen — insbesondere dann,
wenn sie einem Beruf nachgehen,
der ein vergleichsweise hohes Un-
fall- oder Gesundheitsrisiko birgt.
So ist beispielsweise kaum jeder
zweite Geriistbauer in der Lage, sei-
nen Beruf bis zum Rentenalter
durchzustehen. Der Umstand, der
»falschen” Berufsgruppe anzugeho-
ren, kann entweder zur Ablehung
fithren — oder was faktisch auf das
gleich herauskommt — zu einem
deutlichen Pramienaufschlag.

Um ihre Kunden nicht im Regen
stehen zu lassen, haben Vermittler

langst nicht mehr nur die herkdmm-
lichen Produkte im Blick, wenn es
um die Versicherung der Arbeitskraft
geht. ,,Mit rund 60 Prozent geht ein
Grofiteil der Makler davon aus®, weill
Expertin Siitterle, ,,dass die Bedeu-
tung von Produktalternativen zur
BU, wie eine Grundsicherung bezie-
hungsweise Erwerbsunfihigkeitsab-
sicherung, zunehmen wird.

Diese Wahrnehmung lasse
sich auf die stark differenzierte Ri-
sikoselektion in der BU zuriickfiih-
ren, so die Analystin, die dazu fiih-
re, dass fiir einzelne Berufsgruppen
der Versicherungsschutz ,,nahezu
unerschwinglich sei.

Aus Sicht von Michael Franke,
Geschiftsfiihrer des Analysehauses
Franke und Bornberg, sind in der
BU-Absicherung mittlerweile ,,Sét-
tigungserscheinungen® zu erkennen.
Das verwundere auch nicht, so Fran-
ke, denn die Branche bearbeite die-
sen Markt seit 20 Jahren intensiv.

,Erweitern wir den Fokus aber
auf andere Produkte zur Arbeits-
kraftsicherung, so tut sich ein gro-
Bes Potenzial auf, denn noch immer
sind rund 75 Prozent der Erwerbsta-
tigen nicht gegen die wirtschaftli-
chen Folgen bei Verlust der Arbeits-
kraft versichert”, erkldrt der BU-
Experte. Franke selbst schitze die
Arbeitskraftsicherung als einen der
,,Top-Wachstumsmarkte* der Versi-
cherungsbranche ein. Es sei nur ei-
ne Frage der Lernbereitschaft, und
die briachten viele Marktteilnehmer
inzwischen mit.

Eine stdrkere Lernbereitschaft
wiinscht sich auch die Versicherungs-
wirtschaft, wenn es um die Risiko-
sensibilitdt innerhalb der beruftstéti-
gen Bevolkerung geht. So erklérte
jlngst der Gesamtverband der Deut-
schen  Versicherungswirtschaft
(GDV) auf Basis einer Statistik der
gesetzlichen Rentenversicherung,
dass gut jeder vierte Arbeitnehmer
im Laufe seines Berufslebens seine
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Martin Gréfer, Vorstand Vertrieb und Service, die Bayerische

Diagnose Schicksalsschlag -
Sicherheit durch doppelten Boden

Der Sohn eines Freundes ist 25 Jahre jung und arbeitet bei
einer Bank. Bereits mit 18 hat er eine Berufsunfahigkeits-
versicherung abgeschlossen — zu ausgezeichneten Konditi-
onen. Fiir sein Alter verdient er zwar gut, aber es reicht
einfach nicht ganz fiir den neuen BMW. Daher beschlief3t
er, seine Police zu kiindigen — nur ein halbes Jahr spiter er-
hélt er die Diagnose Multiple Sklerose. Sie kennen Beispie-
le wie dieses sicherlich auch aus der téglichen Arbeit. Es
zeigt: Eine Berufsunfahigkeit (BU) kann jeden treffen.

Bei schweren Krankheiten oder Unféllen ist die Ein-
kommensabsicherung von entscheidender Bedeutung. Die
Berufsunféahigkeitsversicherung gilt hier als das Mittel der
Wahl. Doch auch alternative Produkte geraten zunehmend
in den Fokus. Die Versicherungsgruppe die Bayerische
bietet ein flexibles Gesamtpaket — fiir Diagnosen, die ihre
Kunden aus dem Arbeitsleben reiflen und die finanzielle
Existenz gefdahrden kdnnen.

Je friiher desto besser

Wer sich bereits nach der Ausbildung oder sogar noch wéh-
rend des Studiums fiir eine Berufsunfahigkeitsversicherung
entscheidet, hat die besten Chancen auf einen giinstigen und
guten Tarif. Doch was zeichnet einen guten Tarif tiberhaupt
aus? Die Bayerische ist dieser Frage nachgegangen und hat
ihre ,,Berater-Berufsunfahigkeitsversicherung* entwickelt.
In mehreren Workshops haben praxiserprobte Vermittler
ihre Ideen und Wiinsche eingebracht. Herausgekommen ist
eine Absicherung, die sich an die individuellen Bediirfnisse
der Kunden anpasst und nicht mehr nur nach der Berufs-
gruppe fragt. Sie verfiigt tiber einen zusétzlichen Pflegebau-
stein und ist in die drei Preis- und Leistungsstufen Smart,
Komfort und Prestige aufgegliedert.

Geht nicht gibt’s nicht

Doch wie kann sich nun ein 40-jahriger Dachdecker absi-
chern, der bereits einen Bandscheibenvorfall erlitten hat? Sie
kennen das sicher: Sie haben zusammen mit dem Kunden
bereits bei mehreren Gesellschaften Antrige auf eine Be-

Martin Gréafer, die Bayerische

rufsunfahigkeitsabsicherung gestellt, immer wieder akri-
bisch die Gesundheitsfragen beantwortet und miissen dann
wochenlang warten — auf eine Absage. Das entmutigt nicht
nur Berater, sondern auch Kunden. Lehnen mehrere Versi-
cherer einen Kunden fiir eine Berufsunfdhigkeitsversiche-
rung ab, gibt es vor allem zwei preiswertere Alternativen —
allerdings mit niedrigerem Schutzniveau: eine Absicherung
fiir den Fall einer schweren Krankheit wie Krebs oder
Schlaganfall oder eine Existenzsicherungsrente.

Die Bayerische bietet beides. Mit ,,Diagnose X — Income
Protect™ steht Beratern und Kunden ein breit gefdchertes
Produktportfolio zur Verfligung, das bewusst nicht beim
Produkt BU endet. Die Tarife sind entweder als Einzelabsi-
cherung oder aber in Kombination mit der BU wihlbar und
iiber ein Online-Tool abschliefbar. Das Tool priift nach
Datenerfassung alle Optionen gleichzeitig. Ist die klassische
Berufsunféhigkeitsabsicherung aus gesundheitlichen oder
finanziellen Griinden nicht méglich, schlégt das Tool sofort
die passenden Alternativen vor. Das Absicherungskonzept
Diagnose X funktioniert mit einer einzigen zentralen Risi-
kopriifung. Die Priifdauer liegt deutlich unter dem Bran-
chenschnitt —und die friiher iiblichen groben Unterdeckun-
gen bei der Absicherung des Arbeitseinkommens gehoren
damit der Vergangenheit an.

Fakten zum Unternehmen:

Die Versicherungsgruppe die Bayerische wurde 1858 gegriindet und besteht aus den Gesellschaften Bayerische Beamten Lebens-
versicherung a.G. (Konzernmutter), Neue Bayerische Beamten Lebensversicherung AG und der Sachgesellschaft Bayerische Beamten
Versicherung AG. Das Unternehmen hat sich dem Versprechen ,Versichert nach dem Reinheitsgebot — 100 % personlich und schnell”
verschrieben. Es steht unter anderem fiir das BemUihen um Transparenz und Verstandlichkeit, bedarfsgerechte Produkte, fachkundige
Beratung und vor allem fiir umfassenden Service mit kurzen Reaktionszeiten und kompetenten Ansprechpartnern.

Kontakt: Thomas-Dehler-StraBe 25 - 81737 Miinchen - Tel.: 089 6787 2222 - E-Mail: vsc@diebayerische.de - Internet: www.diebayerische.de

Cash.Extra Biometrie 2015 7



LEITARTIKEL

Makler hoffen auf Berufsunfahigkeits- und Pflegepolicen

Wahrend der Lebensversicherungsmarkt fiir den Versicherungsvertrieb schwierig
bleibt, vermuten die Makler im BU- und Pflege-Markt weiteres Absatzpotenzial.

Wie schiitzen Sie die Geschéftslage derzeit und in den niichsten zwilf Monate ein?

Konventionelle Lebens- und Rentenversicherung
Fondsgebundene Lebens- und Rentenversicherung
Berufsunfahigkeitsversicherung
Risikolebensversicherung

Betriebliche Altersvorsorge

Vollkostenversicherung
Zusatzversicherung allgemein

Pflegezusatzversicherung

Private Sachversicherung

Gewerbliche Sachversicherung

I Lageeinschatzung Erwartungen

Erwerbstétigkeit ,,einschranken oder
sogar ganz aufgeben* miisse. Trotz-
dem werde das Risiko berufsunféhig
zu werden, noch immer unterschétzt,
meint der GDV. Laut aktueller Ver-
bandszahlen kommen auf die 42,65
Millionen  Erwerbstétigen in
Deutschland lediglich gut 17 Millio-
nen Versicherungsvertrage, die Be-
rufsunfihigkeit ,,voll oder teilweise
absichern*.

Zwar liegen viele BU-Renten
weit unter dem von Experten emp-
fohlenen Niveau. Dennoch wiren
viele Pflege-Experten froh, wenn die
Deutschen auch nur anndhernd so
engagiert bei der Absicherung des
eigenen Pflegerisikos vorgehen wiir-
den: Von einer Marktabdeckung von
40 Prozent, wie es im BU-Markt der
Fall ist, ist die Pflegezusatzversiche-
rung noch weit entfernt.

Derzeit verfiigen nur rund 3,8
Prozent der 79 Millionen Pflege-
pflichtversicherten in Deutschland
iiber eine Pflegezusatzpolice. Bislang
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Quelle: Assekurata Solutions

wartet der Markt noch auf den ver-
meintlich kurz bevorstehenden
Durchbruch.

In Bezug auf die zukiinftige Ge-
schéftsentwicklung liegen die Opti-
misten unter den von Assekurata be-
fragten Maklern zwar deutlich in
Fiihrung — der Erwartungs-Saldo liegt
mit 22 Punkten im Plus. Doch viele
andere Versicherungssparten stehen
im Vergleich deutlich besser dar als
die Pflege (siche Grafik auf dieser
Seite).

,Die Griinde fiir das geddmpfte
Stimmungsbild sind vielschichtig®,
weill Assekurata-Analystin Juliane
Loffler zu berichten. Zwar sei unter
den Maklern unumstritten, dass ein
hoher Bedarf an Pflegeversicherung
bestehe (siche auch Grafik auf Seite
4). Allerdings werde das Thema im
Beratungsgesprich ,,zu selten in den
Vordergrund geriickt*, stellt Loffler
fest. ,,In unserer Befragung gaben
gerade einmal 45 Prozent an, dieses
Thema auch aktiv bei ihren Kunden
anzusprechen. Befragt nach dem

Grund antworteten mehr als die
Hilfte, dass es fiir die Kunden wich-
tigere Absicherungsthemen gibt, wie
beispielsweise eine hinreichende Al-
tersvorsorge.” Dies sei allerdings ein
gewisser Widerspruch, so Loffler, da
die Absicherung fiir den Pflegefall
,.unserer Meinung nach einen wichti-
gen Bestandteil der Altersvorsorge
und somit eine Absicherung gegen
Altersarmut darstellt®.

Ein weiterer Grund fiir das
Stimmungsbild liege bei den Kun-
den, fahrt die Marktbeobachterin
fort. Demnach sind 74 Prozent der
Makler der Meinung, dass viele Ver-
braucher trotz des groen Risikobe-
wusstseins fiir das Thema Pflege
den Bedarf einer ergdnzenden Absi-
cherung nicht sehen wiirden. Darii-
ber hinaus deckten die aktuellen
Produktlosungen nach Aussage der
Makler noch nicht die Bedarfssitua-
tion ihrer Kunden, sagt Loffler. Bei
Assekurata erwartet man, dass im
Zuge der Pflegereform 2017 neue
und noch kundenfreundlichere Tari-
fe auf den Markt kommen werden.

So sei bei den derzeit marktgén-
gigen Pflegeprodukten, die oftmals
unzureichende Dynamisierung der
Leistungen ein héufig hervorge-
brachter Kritikpunkt, erkldrt die
Pflege-Expertin. Dies gelte vor al-
lem fiir die geforderte Pflegevorsor-
ge, die bei der Mehrzahl der Anbie-
ter keine Dynamisierung (mehr)
vorsehe, wenn der Leistungsfall
eingetreten sei. ,,Wiinschenswert
wire es aus Kundensicht, wenn alle
Tarife einen entsprechenden Passus
beinhalteten, betont Loffler. Weite-
re Handlungsfelder seien unter an-
derem erweiterte Nachversiche-
rungsgarantien bei bestimmten Er-
eignissen, wie zum Beispiel Ande-
rung der Familienverhéltnisse. Auch
hier wiren Anpassungen wiin-
schenswert, restimiert Loffler. M

Lorenz Klein, Cash.



Mzur passiert
schon nichts

ist mehr so,

wie es einmal
war.

Das Leben ist voller Wendungen.
Unsere Versicherungslosungen passen sich an.

Der vertrauensvolle Partner in allen Lebenslagen: Private und betriebliche ‘

Vorsorgelosungen des fithrenden Schweizer Anbieters — mit tiber 140 Jahren SWiSS Li_ f’e

Erfahrung in Deutschland. Damit Sie mit Zuversicht durchs Leben gehen
konnen. www.swisslife-weboffice.de So fé_ngt Zukunft an.
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Von links: Oliver Horn, Continentale Versicherungsverbund, Gert Wagner, Swiss Life Deutschland;

,2ben Kunden niemals in die
Leistungsliicke rutschen lassen®

ROUNDTABLE Die Absicherung von Invaliditéat, Pflege, Langlebigkeit

und Tod gehéren zum Kerngeschéft der Assekuranz. Fiinf Experten aus der
Versicherungswirtschaft beleuchten den Biometrie-Markt und diskutieren
die jingsten Entwicklungen sowie die Zukunftsausichten der Branche.
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Andrea Scholermann, Condor Lebenversicherungs-AG; Gordon Hermanni, Zurich; Martin Grafer, die Bayerische.

Allen biometrischen Risiken ist ge-
mein, dass sie das Leben von Betroffe-
nen und Angehorigen grundlegend
verdndern—im schlimmsten Fall sogar
beenden konnen. Wie kann es gelin-
gen, dass die Versicherer stirker als
verldsslicher Helfer in Notsituationen
wie Tod, Invaliditit oder Pflegebe-
diirftigkeit wahrgenommen werden
und somit das vermeintliche Vorurteil
vom Leistungsverweigerer, wie es ak-
tuelle Medienberichte insbesondere im

Zusammenhang mit der Berufsunfd-
higkeitsversicherung suggerieren, zu-
riickgedrdngt werden kann?

Hermanni: Unsere Philosophie ist,
sich stets zu fragen, wie der Kunde im
Leistungsfall behandelt werden sollte.
Da geht es neben der rein monetéren
Leistung auch um das Thema Assis-
tance. Denn mit der Rentenzahlung
befinden wir uns keineswegs bereits
am Leistungshorizont, weil es einer
fachlichen Unterstiitzung bedarf, um

Die Teilnehmer des Roundtable

© Andrea Schilermann, Leiterin Produkt-
management der Condor
Lebensversicherungs-AG

o Dr. Oliver Horn, Leiter Produktmanagement Leben
im Continentale Versicherungsverbund

o Martin Grafer, Vorstand Versicherungsgruppe die
Bayerische

o Gert Wagner, Chief Product Officer, Swiss Life
Deutschland

 Gordon Hermanni, Leiter Vertriebsdirektion Nord
der Zurich Gruppe Deutschland
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Andrea Schélermann: ,Wir miissen dem Vermittler immer wieder deutlich
aufzeigen, dass ein zu glinstiger Preis zulasten der Qualitat eines Produkts geht.”

Betroffene wieder ans Berufsleben he-
ranzufiihren. Das ist fiir unsere Kun-
den aber nicht verpflichtend, sondern
nur eine Option, die wir anbieten. Fiir
den Betroffenen ist immer ganz ent-
scheidend, verschiedene Wahlmdg-
lichkeiten zu haben, ohne dass ithm
etwas diktiert wird. Ich denke, wenn
wir dieses Thema mehr in den Vorder-
grund riicken, wird sich auch die 6f-
fentliche Wahrnehmung verbessern.
Schélermann: Ein Problem stellt oft-
mals die Definition des BU-Begriffs
dar, denn eine 50-prozentige BU ist fiir
viele Kunden nur sehr schwer greifbar.
Hilfreich ist da sicherlich die AU-
Klausel, die sich im Markt immer stér-
ker durchsetzt. Danach leistet der Ver-
sicherer bereits, wenn der Versicherte
ein halbes Jahr krankgeschrieben wor-
den ist — unabhédngig davon, ob eine
BU bereits anerkannt wurde oder
nicht. Indem die BU-Priifung erst spa-
ter erfolgt, kann man als Versicherer
sicherlich ein bisschen Spannung her-
ausnehmen. Generell ist es aber fiir die
Versicherungswirtschaft sehr schwer,
sich mit den positiven Botschaften, wie
etwa der Menge der taglich erbrachten
Leistungen, in den Medien Gehor zu
verschaffen. Diese Themen erfahren
einfach nicht die gleiche mediale Re-
sonanz wie die negativen Fille.

12 Cash.Extra Biometrie 2015

Grifer: Ich erlebe keine Leistungsver-
weigerung auf breiter Front, und zwar
vollig unabhéngig von den Gesell-
schaften — und ich glaube auch nicht,
dass es die gibt. Ich erlebe hingegen,
dass unsere Leistungssachbearbeiter
die Kunden sehr intensiv unterstiitzen.
Denn gerade fiir Menschen, die psy-
chisch oder korperlich unter Druck
stehen, ist es sehr anstrengend, die
richtigen Antrége herauszusuchen, um
zum Beispiel bei der Deutschen Ren-
tenversicherung Leistungen bezichen
zu konnen. Diese Hilfe erlebe ich als
sehr wohltuend. Und ich glaube, das
passiert viel, viel hdufiger, als das, was
man heute in der Presse unter dem
Schlagwort ,,Leistungsverweigerer*
liest. Gleichwohl gibt es Dienstleister,
die Versicherern offensiv dabei helfen
wollen, die Schadenquote durch gut-
achterliche Verfahren positiv zu beein-
flussen. Aber es liegt ja an uns, die
Anbieter mit dem Ziel zu nutzen, in
kiirzester Zeit festzustellen, ob eine
Berufsunfahigkeit vorliegt oder nicht.
Kénnen Prozess- oder Leistungsquo-
ten dabei helfen, sich ein Bild iiber ei-
nen guten Anbieter zu verschaffen?

Horn: Ich bin iiberzeugt davon, dass
man anhand von Leistungs- oder Pro-
zessquoten nicht wirklich beurteilen
kann, ob ein Versicherer den Kunden

im Falle des Falles im Stich l4sst oder
nicht. Denn erstens schwanken diese
Quoten von Jahr zu Jahr sehr stark,
zweitens sind sie nicht auflerhalb des
Zusammenhangs zu betrachten. Ich
glaube, dass es gerade bei der Berufs-
unfidhigkeitsversicherung wichtig ist,
dass fiir die Unternehmen in der Leis-
tungsbearbeitung das Wohl des Kun-
den im Vordergrund steht. Bei uns im
Haus ist das einer der wichtigsten
Punkte. Deshalb wird bei uns inner-
halb von 48 Stunden auf den Leis-
tungsantrag reagiert. Es gibt einen
festen Ansprechpartner und wir haben
klar definiert, dass wir zu jedem Sach-
verhalt nur eine Riickfrage stellen.
Man liest in der Presse héufig, dass es

Martin Gréfer: ,Ich erlebe, dass
unsere Leistungssachbearbeiter die
Kunden sehr intensiv unterstiitzen.”

Versicherer gibt, die immer wieder
eine Riickfrage zu einem anderen The-
ma haben, die man auch sofort hétte
stellen konnen. Dieses Verzogerungs-
spiel machen wir nicht.

Wagner: Der Vergleich anhand der
Kennzahlen funktioniert tatséchlich
nicht. Wenn man zum Beispiel bei uns
im Haus die Kennzahlen nach unter-
schiedlichen Vertriebszugéngen ord-
net, erhdlt man sehr unterschiedliche
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Thomas A. Fornol, Leiter Intermediarvertrieb, Swiss Life Deutschland

Berufsunfahigkeitsabsicherung in guten Handen

Interview mit Thomas A. Fornol,
Leiter Intermediarvertrieb bei Swiss
Life Deutschland

Der BU-Markt in Deutschland boomt. Zu
Recht?

Fornol: Ja, auf alle Fille. Berufsunféhig-
keit kann jeden treffen, egal ob Sachbear-
beiterin oder Schreiner. Eine Analyse in
unserem Versichertenbestand hat erge-
ben, dass die Hauptursachen fiir Berufs-
unfdhigkeit psychische Probleme und
Einschrinkungen am Bewegungsapparat
sind. Typische Krankheitsbilder sind De-
pressionen, Burn-out oder ein Bandschei-
benvorfall —davor sind auch Schreibtisch-
tater nicht gefeit. Auflerdem ist einfach
Fakt, dass die gesetzliche Erwerbsminde-
rungsrente lange nicht ausreicht, um im Fall von Berufsun-
fahigkeit den gewohnten Lebensstandard nur annidhernd zu
halten.

Was zeichnet Swiss Life Deutschland als Anbieter fiir BU-
Versicherungen aus?

Fornol: Die Absicherung der Arbeitskraft gehort seit jeher
zuunseren Kernkompetenzen. Schon seit 1894 bieten wir in
Deutschland BU-Versicherungen an — damit kann kaum ein
Wettbewerber mithalten. Aulerdem zeichnen wir uns durch
eine der hochsten Leistungsquoten auf dem Markt aus und
kommen dabei regelmaBig auf Werte von tiber 80 Prozent.
Unsere Kunden konnen somit darauf bauen, dass sie die
vereinbarte Rente bei Berufsunfihigkeit wirklich bekom-
men. Die hohe Qualitit unserer BU-Absicherung lassen wir
uns zudem von namhaften Analysehdusern bestétigen und
erhalten regelmdfig Bestnoten, wie zum Beispiel die Note

Invalidenbestand Ende 2014

Quelle: Swiss Life 2015

Deutschland

26,37 %

Bewegungsapparat Psyche 32,52 %

Innere 4,94 %
Herz 9,39 %

Sonstige 4,42 %

8,48% Krebs

13,88 % Unfall

Thomas A. Fornol, Swiss Life

»hervorragend” (FFF) von Franke und
Bornberg fiir das BU-Unternehmensra-
ting. Dabei hebt das unabhdngige Analy-
sehaus die ausgepragte Kundenorientie-
rung sowie hervorragende Stabilitdt von
Swiss Life im Bereich der Absicherung
von Berufsunfdhigkeit besonders hervor.
Auch finanziell stehen wir als Teil der
Swiss Life-Gruppe sehr gut da. Unsere
nachhaltige starke Kapital- und Ertrags-
kraft honorierte unléngst auch die Ratin-
gagentur Standard & Poor’s: Sie stufte die
Bewertung von Swiss Life nach oben von
A= auf ,,A“ mit stabilem Ausblick.

Wer kann sich bei Swiss Life gegen Be-
rufsunfihigkeit versichern lassen?
Fornol: Wir haben die richtige Absiche-
rung fiir Jung und Alt und fiir alle Berufs-
gruppen. Weil es so wichtig ist, schon in jungen Jahren mit
der Absicherung gegen Berufsunfihigkeit zu beginnen,
bieten wir mit speziellen Angeboten auch fiir junge Leute
einen bezahlbaren und qualitativ hochwertigen Berufsunfa-
higkeitsschutz. Unser Risikonachlass stellt vor allem fiir
alle korperlich Arbeitenden eine faire Regelung dar: Wird
zum Beispiel als einzige Ausschlussklausel die Wirbelsaule,
ein Knie-, Schulter-, Ellenbogen, Hiift-, Hand-, Sprungge-
lenk oder ein Beckenschiefstand vom BU-Schutz ausgenom-
men und bestehen keine weiteren Risikozuschlage, erhalten
diese Kunden 5 Prozent Nachlass auf den Bruttobeitrag. Mit
BUprotect sorgen wir dafiir, dass unsere Kunden auch kurz-
fristige Zahlungsschwierigkeiten iiberbriicken kdnnen, zum
Beispiel bei Arbeitslosigkeit, bei einer Weiterbildung in
Vollzeit oder bei Elternzeit. Damit l4sst sich der monatliche
Beitrag fiir 6 bis 36 Monate auf 5 Euro reduzieren. Und
schlieBlich bieten wir mit MetallRente und KlinikRente at-
traktive Branchenlosungen. So sind wir seit zehn Jahren
Konsortialfiihrer im Versorgungswerk MetallRente. BU fiir
alle Mitarbeiter in der Metall- und Elektroindustrie sowie
der Stahl-, Holz-, Kunststoff- und Textilindustrie. Seit Neu-
estem bieten wir mit MetallRente. EMI auch eine Erwerbs-
minderungsrente, die direkt auf die gesetzliche Erwerbsmin-
derungsrente aufbaut. Das ist eine erschwingliche Variante
zur Absicherung der Arbeitskraft, vor allem bei Berufen mit
hoher kérperlicher und psychischer Belastung, wo eine BU-
Versicherung nicht mehr moglich oder zu teuer wire.

Swiss Life AG, Niederlassung fiir Deutschland: Tel.: 089 38 109 0 1 - Fax: 089 38 109 41 80 - E-Mail: info@swisslife.de - Internet: www.swisslife.de
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Gert Wagner: ,Es werden Portale an Bedeutung gewinnen,
die den Einstieg liber die Gesundheitspriifung machen.”

Ergebnisse. Idealerweise sollten hohe
Annahmequoten auf hohe Leistungs-
quoten treffen. Zum Thema Medien ist
zu sagen, dass es selbst bei einer Leis-
tungsquote von 99 Prozent noch Grup-
pen im Markt gibt, die einfach ein In-
teresse daran haben, das letzte fehlen-
de Prozent geniisslich auszuwalzen,
wahrend die 99 Prozent, bei denen
geleistet wurde, nicht mehr sonderlich
interessieren. Meiner Meinung nach
sollten wir uns vielmehr darauf kon-
zentrieren, uns das Vertrauen der Ver-
mittler zu erarbeiten. Schlieflich sind
sie die direkten Ansprechpartner un-
serer Endkunden. Die Stichworte lau-
ten: funktionierende Prozesse, Er-
reichbarkeit, verlésslicher Ansprech-
partner, faires Verhalten, Transparenz.
Das muss man sich tiber Jahre profes-
sionell erarbeiten und sténdig am Ball
bleiben.

Wie will IThr Haus Vertrauen zu den
Kunden aufbauen, Herr Hermanni?
Hermanni: Ein ganz wichtiges Thema,
was wir bereits seit einigen Jahren
betonen, ist das Thema Auf3enregulie-
rung. Unsere Auflenregulierer sind
angestellte Mitarbeiter, die im Falle der

14 Cash.Extra Biometrie 2015

BU zu den Kunden rausgehen, um ihm
beim Ausfiillen der gesetzlichen sowie
unserer Antrage helfen. Wir haben ein
derart grof3es positives Feedback dazu
erhalten. Das muss ich natiirlich auch
kommunizieren kénnen.

Grafer: Die Leute haben viel mehr
Vertrauen, als man denkt. Und dieses
Vertrauen wird in der Regel auch nicht
enttduscht. Der wichtigste Moment ist
—und das wird oftmals unterschitzt —
die Beratung. Immer mehr Vertriebe
gehen erfreulicherweise dazu iiber,
den Produktgebern, mit denen sie in-
tensiv zusammenarbeiten, ein BU-
Leistungs-Rating abzuverlangen. Wir
werden dieses Jahr ebenfalls ein BU-
Leistungs-Rating vornehmen lassen
und uns dabei beispielsweise von dem
renommierten Versicherungsmakler
Gerhard Pscherer unterstiitzen lassen.
Dabei geht es auch darum, Ideen und
Ansitze zu finden, wie man es besser
machen kann. Leider fillt es mir zur-
zeit noch schwer, die personliche Be-
treuung, wie sie etwa Herr Hermanni
anhand der AuBlenregulierer erklért
hat, in geeigneter Weise zu bewerten
und dem Kunden klarzumachen.

Oliver Horn: ,Wir haben klar definiert, dass wir zu jedem
Sachverhalt nur eine Riickfrage stellen.”

Wohl fast jeder Makler berticksichtigt
in der BU-Beratung die Ergebnisse
von Rating-Agenturen. Wie bewerten
Sie das?

Wagner: Auf der einen Seite haben
Ratings die Glaubwiirdigkeit und die
Verlasslichkeit der Produkte unterstri-
chen, denn fiir viele Geschéftspartner
stellen sie ein zentrales Auswahlkrite-
rium dar. Auf der anderen Seite sind
Ratings an vielen Stellen optimie-
rungsbediirftig. Stand heute werden
Leistungs- und Annahmequoten be-
wertet: Die Annahmequoten sind ein
Spiegelbild dessen, was heute am
Markt passiert, die Leistungsquoten
gehen oftmals auf Geschehnisse im
Vertrieb zuriick, die vor zwanzig oder
dreilig Jahren passiert sind. In der
Bewertung werden diese Quoten in
einen Topf geworfen und nicht weiter
differenziert. Wir alle hier am Tisch
wissen, dass es vor der VVG-Reform
verkiirzte Gesundheitsfragen gab und
dass das BU-Geschift, das in den
1980er- und 1990er-Jahren gezeichnet
wurde, und aus dem heute naturgemaf
ein Grofiteil der Leistungen kommt,
eine andere Welt war. Solche Effekte



Gordon Hermanni, Zurich, Leiter Vertriebsdirektion Nord

ZURICH

Mehr Schutz mit BerufsunfahigkeitsVorsorge

Insbesondere beim Thema Berufsun-
fahigkeit sind Kunden heutzutage in-
formierter, aufgeklérter und wissen: Es
geht um die eigene Existenz und um
das Mehr an Leistung im Falle des
Falles. Daher erwarten sie den best-
moglichen Schutz zur Absicherung
ihrer Arbeitskraft. Auf diese Anforde-
rungen hat auch der Markt reagiert und
die Produkte stetig angepasst — so wie
die Zurich Versicherung. Der Bio-
metrie-Versicherer bietet seit Juli eine
neu konzipierte Berufsunfihigkeits-
versicherung an. Dabei wurden sowohl
die Berufsgruppensystematik als auch
die Bedingungen angepasst.

Preisliche Besserstellung durch
neue Berufsgruppenverteilung
Die BerufsunfahigkeitsVorsorge von
Zurich zeichnet sich durch eine noch risikogerechtere Preis-
gestaltung aus. Gordon Hermanni, Leiter Vertriebsdirektion
Nord bei Zurich, erklért diesen Schritt: ,,Wir haben unsere
Pramiengestaltung angepasst, weil immer mehr Menschen
sich fiir eine kaufménnische oder akademische Ausbildung
entscheiden. Zurich arbeitet in der Berufsunféhigkeitsversi-
cherung mit insgesamt vier Risiko-Berufsgruppen. Um eine
noch individuellere und risikogruppengerechtere Preisgestal-
tung zu ermdglichen, haben wir nun die Berufsgruppe 1, in
der kaufménnische Berufe zusammengefasst sind, unterteilt
in BG1+ und BGl++. Durch diese Differenzierung ist eine
bessere Einstufung einzelner Berufe mit bis zu 15 Prozent
Beitragsreduzierung moglich. Eine preisliche Besserstellung
kann auerdem durch Zusatzfragen erreicht werden.

Neue Leistungsmerkmale bieten

100 Prozent Rundumschutz

Da aber der Preis nicht immer das Kaufkriterium ist, hat der
Versicherer die Bedingungen um Leistungen bei Arbeitsun-
fihigkeit und Wiedereingliederung sowie Uberbriickungshil-
fe nach Einstellung der Krankentagegeldzahlungen des pri-

Gordon Hermanni, Zurich

vaten Krankenversicherers erweitert.
Des Weiteren regelt der Versicherer ab
Juli den Verzicht auf abstrakte Verwei-
sung bei Auszubildenden neu. Her-
manni fasst die Neuerungen zusam-
men: ,,Zurich erbringt eine Arbeitsun-
fahigkeitsleistung ab sechsmonatiger
Arbeitsunfahigkeit. Diese wird dann
natiirlich riickwirkend ab dem ersten
Tag der Arbeitsunfahigkeit gezahlt.
Ein Leistungsantrag auf Berufsun-
fahigkeit ist keine Voraussetzung fiir
die Leistung. Stellt ein Krankentage-
geld-Versicherer die Zahlung der versi-
cherten Leistung wegen Berufsunfi-
higkeit im Sinne der Bedingungen des
Krankentagegeld-Versicherers ein,
leistet Zurich fiir maximal sechs Mo-
nate in Hohe der vereinbarten Berufs-
unfihigkeitsrente. Mit dieser Uberbrii-
ckungshilfe sind die Kunden finanziell liickenlos abgesichert.

Personliche Unterstiizung

Im Falle einer Berufsunféhigkeit bietet Zurich kompetente
und personliche Unterstiitzung bei der Wiedereingliederung:
Unabhingige Spezialisten vom medizinisch-berufskundli-
chen Beratungs- und Reintegrationsdienst Relntra unterstiit-
zen bei Bedarf und helfen bei Abstimmungen gegeniiber
Arzten, Arbeitgeber, Reha-Einrichtungen und dem berufli-
chen Umfeld. Zurich iibernimmt dabei die anfallenden Kos-
ten fiir eine durchgefiihrte medizinische Reha- oder berufli-
che Reintegrationsmafinahme bis zum Sechsfachen der
versicherten monatlichen Berufsunféhigkeitsrente. Wichtig
ist hierbei, dass der Kunde diesen besonderen Service im
Falle der Berufsunfahigkeit wéihlen kann, aber nicht muss.
Dies sei nur ein Ausschnitt aus dem Leistungspaket von
Zurich. Hermanni rét allen Geschiftspartnern und Interes-
sierten, sich personlich, telefonisch oder online iiber den 100
Prozent Rundumschutz, das Thema Biometrie und die Ver-
kaufshilfen auf der Internetseite www.mach-plus-mit-protec-
tion.de von Zurich zu informieren.

Kontakt Zurich: Tel.: 0228 268 1760 - E-Mail: leben@zurich.com

Ob als eigenstandige Berufs- oder Erwerbsunfahigkeitsversicherung oder in Kombination mit einem fondsgebundenen Rentenversicherungs-
vertrag, der Grundfahigkeits-Police oder der Schwere-Krankheiten-Vorsorge: Die Zurich Versicherung hat sich seit 1928 auf die Arbeitskraft-
sicherung spezialisiert und bietet eine der umfangreichsten deutschen und internationalen Biometrie-Ldsungen flr nahezu jede Anforderung.
Auch im Rahmen der betrieblichen Altersvorsorge kénnen Arbeitgeber mit dem Team Existenz Absicherungsmodell TEAM® ihre Mitarbeiter
gegen Berufsunfahigkeit und friihzeitiges Ableben absichern und damit im Fall der Félle Existenzen sichern.
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werden in Ratings leider nicht bertick-
sichtigt.

Schélermann: Wir miissen dem Ver-
mittler immer wieder deutlich aufzei-
gen, dass ein zu giinstiger Preis zulas-
ten der Qualitdt eines Produkts geht.
Das ist iiberall so. Wir bei Condor
haben seit Jahren immer wieder Aus-
einandersetzungen mit unserem Ver-
trieb, weil wir eben nicht die Giinstigs-
ten am Markt sind. Es gilt immer wie-
der, dies zu argumentieren und aufzu-

ziehen. Damit hitte er meines Erach-
tens eine bessere Vorsorge getroffen.
Die Produkte richtig miteinander zu
kombinieren, ist die neue Herausforde-
rung. Zum Thema Preis: Ich habe nicht
den Eindruck, dass der Preis noch
massiv sinkt, vielmehr findet eine ak-
tuarielle Spreizung statt, indem Be-
rufsgruppen eingefiihrt werden, die es
vor ein paar Jahren noch nicht gab.

Horn: Ich glaube, die Branche tut gut
daran, als verlasslicher Partner fiir die

Andrea Scholermann: ,,Als Schiiler hat man den Vorteil, einen berufsunabhéangigen
BU-Vertrag zu einem sehr glinstigen Preis abschlieBen zu kénnen.“

zeigen: Wollt ihr ein verniinftiges
Produkt, eine verniinftige Leistungs-
regulierung, eine verniinftige Gesell-
schaft? Ich denke, hier sollten wir als
Branche ein gewisses Selbstverstind-
nis mitbringen und sagen: Klar, moéch-
ten wir giinstig anbieten, aber irgend-
wo gibt es eben eine Untergrenze.

Grafer: Die Herausforderung in der
Arbeitskraftabsicherung besteht heute
darin, die Produkte so zu gestalten,
dass sie fiir den Kunden bezahlbar sind
und zugleich eine gute Leistung bie-
ten. Dazu ein Beispiel: Bevor jemand
eine BU-Rente von 400 Euro kauft,
sollte er lieber eine Erwerbsunfahig-
keitsversicherung (EU) oder einer
Grundfihigkeitspolice (GF) mit einer
Rente von 1.000 Euro in Erwigung

16 Cash.Extra Biometrie 2015

Kunden zur Verfiigung zu stehen. Eine
Studie des Analysehauses Franke &
Bornberg aus dem letzten Jahr hat sich
die 49 relevantesten BU-Anbieter da-
hingehend angeschaut, wie von 2000
bis 2012 die Primien angepasst wurden
als Folge der Reduzierung der Uber-
schussbeteiligung: Von diesen Anbie-
tern hat iiber die Halfte der Anbieter in
der Zeit die Pramien angepasst. Das ist
flir mich ein typisches Zeichen dafiir,
dass sich die Anbieter entweder verkal-
kuliert beziehungsweise zu billig kal-
kuliert haben oder eine falsche Annah-
mepolitik gefahren haben. Da bin ich
sehr froh, dass wir von der Continenta-
le schon seit iiber fiinfzig Jahren BU
anbieten — und noch nie die eingangs
kalkulierte Pramie angehoben haben.

Wagner: Es gibt einige Hauser, die mit
guten Pramien im Markt stehen, aber
trotzdem ordentliches Geld verdienen,
um auf der Leistungsseite eben fit und
proper zu sein. Zum Thema Uber-
schussanpassung ist zu sagen, dass
genau dafiir das Uberschusskonstrukt
da ist. Auch wenn Swiss Life noch nie
die Uberschiisse angepasst hat, finde
ich es iiberhaupt nicht verwerflich, ei-
nen Uberschuss anzupassen. Die Fra-
ge ist, wie gehe ich kommunikativ und
fair damit um. Da lauft es medial
schon wieder ein bisschen auseinan-
der, weil Ursache und Wirkung mitei-
nander vermischt werden. Das miissen
wir kommunikativ besser hinkriegen,
das ist unser Job als Versicherungs-
wirtschaft.

Im Vertrieb gilt das Motto ,,BU oder
nichts* schon lange nicht mehr. Die
Losungen im Bereich der Arbeitskraft-
sicherung gestalten sich immer vielfdil-
tiger. Wie beurteilen Sie die bisherige
Entwicklung in der Produktlandschaft
sowie die Resonanz im Neugeschdift?
Hermanni: Wir als Zurich gehdren ja
zu den Unternehmen, die alle Produk-
te anbieten, das heif3t: Grundfihigkeit,
schwere Krankheiten, die EU und die
BU. Dabei verfolgen wir die Strategie
eines Top-down-Ansatzes. Das Top-
Produkt in der Arbeitskraftsicherung
bleibt natiirlich die BU. Als Zweites
haben wir die Erwerbsunfihigkeits-
versicherung mit einer temporéren BU
von drei Jahren, die automatisch ver-
einbart ist. Leider haben wir mit dieser
Innovation das Problem, dass wir bei
EU-Vergleichen immer an letzter Stel-
le auftauchen, weil wir zu Recht teurer
sind als die normalen Erwerbsunfa-
higkeitspolicen. Trotzdem stellen wir
hier einen erhohten Zulauf fest. Seit 1.
Januar verfiigen wir auch {iber eine
Grundfihigkeitenabsicherung. Dass
diese Ausschnittsdeckung bisher noch
nicht so sehr zum Tragen gekommen
ist, hat sicherlich mit dem Thema Be-
ratungshaftung zu tun. Denn der Mak-
ler stellt sich natiirlich die Frage, wenn
er einem Dachdecker statt einer BU



eine GF vermittelt: Wie hoch ist die
‘Wabhrscheinlichkeit, dass der Dachde-
cker spéter auf mich zuriickkommt
und sagt: Sie hitten mir aber eine BU
verkaufen miissen? Mal abgesehen da-
von, dass sich der durchnittliche Hand-
werker eine addquate BU-Absicherung
oftmals gar nicht leisten kann.

Schélermann: Wir sollten uns in der
Beratung starker vom Standard-Proze-
dere loslosen, das héufig so aussieht:
Der Kunde ist dreiflig oder Mitte drei-

Herr Horn, wie bewerten Sie die am
Markt verfiigharen BU-Alternativen?
Horn: Die einzige echte Alternative
zur Berufsunfihigkeitsversicherung
ist tatsdchlich die Erwerbsunfihig-
keitsversicherung.

Wegen der psychischen Komponente?
Horn: Nicht nur. Ich sehe die Grundfa-
higkeitsversicherung und die Dread-
Desease-Versicherung kritisch, weil
der Kunde nicht genau weil3, was er fiir
einen Schutz abgeschlossen hat — da

Gordon Hermanni: ,Viele Leute denken, es miissen - liberspitzt gesagt — beide
Beine ab sein, bevor eine Grundfahigkeitspolice leistet. Das ist natiirlich nicht so.”

Big, wenn er sich Gedanken um eine
BU-Absicherung macht, dann will er
sich bis zum 67. Lebensjahr absichern.
‘Wenn ihm das zu teuer ist, versichert
er eine geringere BU-Rente —aber eine
Rente von beispielsweise 500 Euro
macht einfach keinen Sinn. Da ist es
sicherlich sinnvoller, bereits in jungen
Jahren eine BU abzusichern. Als Schii-
ler hat man beispielsweise den Vorteil,
einen berufsunabhingigen BU-Ver-
trag zu einem sehr giinstigen Preis
abschliefen zu konnen. Wenn das
nicht mehr geht, sollte man iiberlegen,
nur bis 62 Jahre 1.000 Euro abzusi-
chern als bis 67 Jahre 500 Euro. Denn
gerade die letzten Versicherungsjahre
konnen sich stark auf die Pramie aus-
wirken.

kann der Vermittler so viel dokumen-
tieren, wie er will. Bei der BU ist die
Frage klar definiert: Kann ich meinen
Berufnoch ausiiben? Bei der EU eben-
so: Kann ich noch einer Erwerbsttig-
keit nachgehen? Ich glaube, das ist so
zu erkldren, dass es der Kunde auch
versteht. Einen Leistungskatalog sehe
ich hingegen kritisch, weil nicht direkt
ersichtlich ist, wann tiberhaupt geleis-
tet wird. Denn ein Herzinfarkt er-
scheint nur auf den ersten Blick als
eindeutiges Krankheitsbild. Im Klein-
gedruckten kann es aber kompliziert
werden: Dann heif3t es beispielsweise,
dass man mindestens drei Monate in
Behandlung gewesen sein muss, bevor
es eine Leistung gibt. Das sind fiir
mich Produkte, die eigentlich keine
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wirkliche Alternative zur BU oder EU
darstellen.

Hermanni: Dem muss ich widerspre-
chen. Viele Leute denken, es miissen
— Uiberspitzt gesagt — beide Beine ab
sein, bevor eine Grundfihigkeitspolice
leistet. Das ist natiirlich nicht so. Wenn
ein Versicherter an einer COPD — eine
chronisch obstruktive Lungenerkran-
kung —leidet, und keine 400 Meter am
Stiick gehen kann, ist das ein Leis-
tungskriterium. Das ist ein konkretes
Beispiel aus unserem Hause. Fiir unse-
re Branche gilt, diese Alternativlosun-
gen starker zu transportieren, denn es
ist wichtiger, ein zwar geringeres Leis-
tungsspektrum mit einer verniinftigen
Rentenhdhe abzusichern, als eine BU-
Rente, die unter Umstidnden unterhalb
der Grundsicherung liegt. Zudem tre-
ten wir mit unserem produktneutralen
Beratungsnavigator, den wir zusam-
men mit der Rechtsanwaltskanzlei
Wirth entwickelt haben, der Sorge von
Maklern entgegen, sich angreifbar in
der Beratungshaftung zu machen. Der
Navigator findet einen Riesenanklang,
weil er Maklern dabei hilft, dartiber zu
entscheiden, wann eine Grundfdhig-
keiten- und wann eine Schwere-
Krankheiten-Versicherung fiir den
Kunden geeignet ist.

Grifer: Es gibt ja mittlerweile auch
Hiuser, die eine BU und EU als soge-
nannte Schicht- oder Stapelldsung in-
nerhalb eines Vertrages anbieten. Ich
finde, das ist ein hochinteressanter
Ansatz. Fiir manche mag das Thema
»ganzheitliche Beratung™ eine Schi-
madre sein, aber ich bin tiberzeugt, dass
die Systemberatung, das heif}t die Ar-
beitskraftsicherung als Beratungsan-
satz, wirklich zugenommen hat. Wir
erleben das sehr, sehr positiv. Was al-
lerdings schade ist: Leider gibt es kein
Vergleichsportal, das die Sphéren der
BU-Beratung verlésst — zumindest ist
mir keines bekannt. Daher glaube ich,
dass eine addquate Biometrie-Bera-
tung iiber Vergleichsportale nicht
mehr funktioniert. Vermittler sind
heute auf Tools angwiesen, wie jenes
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der Kanzlei Wirth oder das wirklich
hervorragende AKS-Tool von Franke
& Bornberg — ich bekomme im Ubri-
gen keine Provision fiir dieses Lob. Es
erstellt ein individuelles Risikoprofil
fiir verschiedene Berufsgruppen und
gibt dem Makler dann die bestmogli-
che Empfehlung, wie eine Absiche-
rung, zum Beispiel tiber eine Produkt-
kombination, aussehen kann. Ich glau-
be, das ist die Gegenwart und die Zu-
kunft der Biomterie-Beratung.

Wagner: Es werden auch Portale an
Bedeutung gewinnen, die den Einstieg
tiber die Gesundheitspriifung machen,
wie etwa vers.diagnose. In den letzten

setzgeber Anderungen vornimmt,
muss er erst noch einen Anbieter fin-
den, der das mitmacht. Wir kennen es
aus anderen Bereichen: Manche Dinge
gibt es einfach nicht, weil sie wirt-
schaftlich nicht sinnvoll sind.

Aber ist die Forderung nach einer BU
fiir alle nicht auch ein Reflex auf beste-
hende Missstinde? So verweist der
Bund der Versicherten (BdV) insbe-
sondere auf die vielen Mini-BU-Versi-
cherungen, die kaum tiber 500 Euro
liegen.

Hermanni: Durch den freien Wett-
bewerb haben wir heute die exzel-
lenten Bedingungswerke, wie sie

Oliver Horn: ,Das Krankentagegeld ist bei uns so abgestimmt, dass der Kunde
im BU-Fall in keine Leistungsliicke rutschen kann.“

Jahren haben die Voranfragen zuge-
nommen, bei denen fraglich ist, ob eine
Risikodeckung iiberhaupt moglich ist.
Da miissen wir den Vertriebspartnern
iiber entsprechende Tools, idealerweise
von unabhingigen Anbietern, noch
ganz viel Hilfestellung geben.

Die Forderung des Bundes der Versi-
cherten und der Verbraucherzentrale
NRW nach einer fldichendeckenden
BU-Absicherung stfst bei vielen Men-
schen auf Sympathie und setzt die
Branche unter Druck. Wie gehen Sie
mit dieser gesellschafilichen Heraus-
forderung um?

Wagner: Ich halte das fiir eine Schein-
diskussion. Aber selbst wenn der Ge-
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heute sind. Man konnte durchaus
dariiber nachdenken, die Zugangs-
wege zu vereinfachen. Zum Bei-
spiel, indem eine SBU {iber die be-
triebliche Altersversorgung (bAV)
angeboten wird. Hier gibt es bereits
verschiedene Losungen am Markt.
Auch wir verfiigen mit TEAM
(Team Existenz Absicherungsmo-
dell) iiber ein Betriebskonzept, mit
dem eine arbeitgeberfinanzierte BU
ohne Gesundheitspriifung im Kol-
lektiv darstellbar ist — und wir ver-
zeichnen auch erhdhte Riickfragen
danach. Natiirlich ist das nicht an
jeder Stelle geeignet, aber die Opti-
on hat definitiv ihre Berechtigung.

Schélermann: Es freut mich sehr,
dass bei den Tarifvertragsparteien das
Bewusstsein da ist, dass eine BU wich-
tig ist. Natiirlich wird man den kleinen
selbststindigen Handwerker damit
nicht erreichen koénnen, aber groBe
Teile der Bevolkerung eben schon.
Hier gibt es durchaus die Moglichkeit,
mit einfachen oder gar keinen Gesund-
heitsfragen auszukommen, die, wenn
es sie gibt, einer Verschwiegenheitser-
klarung unterworfen sind. Von dieser
Entwicklung profitieren auch risikorei-
chere Berufe. Und daran sicht man
auch, dass das Bewusstsein fir die
Bedeutung einer BU-Absicherung in
der Breite der Bevdlkerung eben
durchaus geschérft worden ist.

Wagner: Sie sagten es, Frau Scholer-
mann, die Tarifvertragsparteien sind
an diesem Thema dran. Die Metall-
Rente hat erst kiirzlich mit uns eine
Erwerbsminderungsrente eingefiihrt.
Dies geschah genau aus der Uberle-
gung heraus, dass ein BU-Schutz fiir
manche Gruppen, entweder aus ge-
sundheitlichen oder aus finanziellen
Griinden, nicht gangbar oder nicht er-
strebenswert ist — und gerade in der
Metallbranche gibt es relativ viele An-
gestellte, auf die das zutrifft. Zugleich
muss man eben auch sagen, dass es
immer noch viele Gruppen gibt, die
auflen vor bleiben. Denken Sie nur an
die groBe Gruppe der Kraftfahrer von
tiber einer Million in Deutschland.
Noch ein Wort zum Thema Miniren-
ten: Gerade mit der MetallRente haben
wir einen ganz interessanten Lernpro-
zess gemacht. Die MetallRente wollte
einen Basisabsicherungsstein von 300
Euro Rente. Da haben wir uns gefragt:
Wozu denn das? Dann hat man uns
vorgerechnet, dass durchschnittlich
300 Euro zusitzlich zu den gesetzli-
chen und betrieblichen Leistungen
ausreichen wiirden, damit die Be-
schiftigten im Leistungsfall finanziell
selbstbestimmt bleiben konnen. Fiir
uns war das ein ganz interessantes
Learning, das aber auch sehr schon
aufzeigt, wie neue sinnvolle Pro-



Oft kopiert — nie erreicht

Lieber gleich das Original —

der ,,gelbe Schein“ von Condor

= Volle BU-Rente auch bei 6-monatiger AU -
identische Leistungsdauer wie bei BU

= FUr alle Zielgruppen

= Eine der hochsten Leistungsquoten des Marktes

M . P
ANZS T “\m\ stV Von einem fier finanzstarksten
seecret | Lebensversicherer Deutschlands

au :
o

FitchRatings Leisten muss man sich ,leisten” kdnnen.
SEHR STARK | Jetzt informieren unter

MORGEN >

Condorlebensversicherungs-AG =Xl www.condor-versicherungen.de/SBU

VERSICHERUNGEN



ROUNDTABLE

Martin Grafer: ,Die Beratung zur Berufsunfahigkeit und zur Pflege systemhaft
gemeinsam zu machen, ist ein ganz wichtiger Aspekt.”

duktlésungen im offenen Austausch
entwickelt werden konnen.
Einweiterer Trend ist, dass einige Ge-
sellschaften auf Kombi-Produkte set-
zen, die unterschiedliche biometrische
Risiken in einer Gesamtlosung absi-
chern. Wie beurteilen Sie diesen An-
satz?

Horn: Man muss natiirlich sehen, dass
es ein groBes Problem ist, wenn Men-
schen in ihrer Erwerbsphase pflegebe-
diirftig werden. Das passiert zum
Gliick nur sehr selten, aber es ist umso
dramatischer, weil einerseits die ge-
setzliche Altersvorsorge ausféllt und
andererseits die private Vorsorge kaum
noch zu leisten ist. Deswegen glaube
ich, dass die Pflegeabsicherung ein
extrem wichtiger Punkt ist — und sie
gehdrt auch zu einer ganzheitlichen
Beratung. Das geht bei der Arbeits-
kraftabsicherung los und hort bei der
Altersvorsorge auf. Uber die Reihen-
folge kann man natiirlich streiten, aber
kein Kunde ist gut damit beraten, sich
nur auf'ein Themengebiet zu beschran-
ken. Ich glaube, das ist am Ende des
Tages ein Risiko. Zu Threr Eingangs-
frage: Biindelprodukte haben sehr vie-
le Vorteile gegeniiber der ,,Zusam-
menstilickelung® einzelner Produkte,
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einfach aufgrund der Tatsache, dass sie
auf die Vorsorge und die Liicke, die
beim Kunden besteht, abgestimmt
sind. Bei unserem Produkt kann ich
das auf jeden Fall bestétigen.
Auf'welche Risiko-Kombination setzen
Sie in Threm Biindelprodukt?

Horn: Pflege und Berufsunfihigkeit.
Wir bieten bei uns im Konzern auch
die Moglichkeit an, ein Krankentage-
geld abzuschliefen. Das ist bei uns so
abgestimmt, dass der Kunde im BU-
Fall in keine Leistungsliicke rutschen
kann. Das heif3t, der Krankenversiche-
rer kann nicht sagen: ,,Du bist jetzt BU,
wir leisten nicht mehr. Und der Le-
bensversicherer kann nicht sagen: ,,Du
bist krank, wir zahlen noch nicht®
Deswegen sind fiir mich Biindelpro-
dukte an der Stelle am zielfiihrends-
ten. Wir garantieren unseren Kunden,
dass sie nie in die Liicke rutschen
konnen.

Wie sehen Sie das, Frau Schélermann?
Schélermann: Grundsitzlich finde
ich es immer am besten, dass die Be-
rater die Produkte so zusammenset-
zen, wie sie fir den Bedarf des Kun-
den tatsdchlich vonnoten sind. Daraus
kann sich auch eine Kombination er-
geben. Die generelle Herausforderung

besteht allerdings darin, dass sich vie-
le Menschen noch so eben die BU-
Absicherung leisten kénnen oder wol-
len und dadurch die Pflegeabsicherung
hinten runterzufallen droht — und Al-
tersvorsorge sollten die Menschen na-
tiirlich auch noch betreiben. Zudem
erscheint vielen das Thema Pflege sehr
weit weg und ist daher leider im Mo-
ment noch nicht so présent.
Hermanni: Ich mochte dazu noch Fol-
gendes ergénzen: Der iiberwiegende
Teil der am Markt befindlichen Biin-
delprodukte leistet nur Ausschnittsde-
ckungen und hat nicht den qualitativen
Standard eines Standalone-Produktes.
Ein weiterer Nachteil ist, dass die Pro-
dukte wenig flexibel sind und der Kun-
de Versicherungsschutz einkauft, wel-
chen er im Zweifelsfall gar nicht beno-
tigt. Aber zuriick zum Thema Pflege:
Wenn eine Berufsunfihigkeitspolice
in addquater Hohe zu finanzieren ist,
beansprucht dies bei vielen Menschen
einen Grofteil ihres Versicherungs-
budgets. Da hat es die Pflege natiirlich
schwer. Wir alle wissen, dass die pri-
vate Pflegevorsorge als Alleinstel-
lungsprodukt bislang nicht so vom
Markt angenommen wird, wie man es
eigentlich angesichts der Problematik
in der Pflegeversorgung vermuten soll-
te. Erfreulicherweise stellen wir aller-
dings flaichendeckend fest, dass die
Pflege definitiv einen Nerv in der Be-
volkerung trifft — insbesondere vor
dem Hintergrund, dass Kinder finan-
ziell zur Rechenschaft gezogen wer-
den konnen, um fiir ihre Eltern zu
sorgen. Hier konnte der Gesetzgeber
helfen: Wenn er die Anrechnung der
Renten auf die Grundsicherung ab-
schaffen wiirde, wiirden mit Sicherheit
viele Menschen ein duales BU-Pflege-
Produkt mit etwas kleineren Renten
abschliefen. Denn viele Verbraucher
diirften sich heute fragen: Wozu zahle
ich die vielen Pradmie, wenn ich ohne-
hin die staatlichen Leistungen in Hohe
der spiteren Rente bekomme? Das
wire schon mal ein Schritt in die rich-
tige Richtung.
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Andrea Schélermann, Leiterin Produktmanagement der Condor Lebensversicherungs-AG

Berufsunfahigkeit — das verdrangte Risiko

,.Berufsunfihig? Ich? Niemals. Und
falls doch, hilft mir der Staat* Das
denken offenbar noch immer die meis-
ten Arbeitnehmer. Denn nur eine Min-
derheit hat sich bisher gegen dieses
existenzielle Risiko abgesichert. Dabei
zihlt dieser Schutz zu den wichtigsten
Versicherungen iiberhaupt.

Fakt ist: Jeder vierte Arbeitnehmer
scheidet aus gesundheitlichen Griinden
vorzeitig aus dem Erwerbsleben aus —
mit zum Teil erheblichen finanziellen
Folgen. Allein der Einkommensverlust
kann sich auf einen Millionenbetrag
summieren. Hinzu kommen mégliche
Einbuflen durch Wohnungsumbauten
und fehlende Entgeltpunkte fiir die ge-
setzliche Rentenversicherung. Die Ur-
sache fiir eine Berufsunfahigkeit ist
dabei nur selten ein Unfall, vielmehr
sind es in neun von zehn Féllen Krankheiten. Und im Be-
darfsfall ist die staatliche Hilfe nicht besonders tippig. So gibt
es fiir Menschen, die nach dem 1. Januar 1961 geboren wur-
den, keine gesetzliche BU-Rente. Sie erhalten lediglich eine
Erwerbsminderungsrente mit reduzierten Leistungen.

Produkt-Highlight ,,AU-Klausel*

Angesichts dieser Fakten sieht Condor einen weiterhin
groflen Bedarf an privater Absicherung. Deshalb hat der
Maklerversicherer aus dem Hause R+V bereits 2014 seine
Produktpalette erweitert. Aktuell bietet Condor eine Be-
rufsunfihigkeits-Zusatzversicherung (Condor Comfort-
BUZ), eine selbststandige Berufsunfahigkeits-Versicherung
(SBU Comfort) sowie speziell fiir junge Menschen eine
,.EBinsteiger-SBU* mit besonders giinstigen Pramien an.
Alle BU-Produkte von Condor haben Highlights, die sich
von anderen Angeboten abheben — so etwa die ,,AU-Klau-
sel*. Dabei zahlt Condor bereits ohne nachgewiesene BU
und unabhingig von einem 50-prozentigen BU-Grad. Eine
sechsmonatige durchgehende Arbeitsunfihigkeit reicht aus.

Andrea Schoélermann, Condor
Lebensversicherungs-AG

Zudem bietet Condor als einer von
wenigen Anbietern eine Dienstunfa-
higkeitsklausel fiir Beamte auf Lebens-
zeitan. Der Vorteil: Sobald der Beamte
aus gesundheitlichen Griinden in den
Ruhestand versetzt wird und den Ent-
lassungsbescheid sowie das amtsdrztli-
che Gutachten einreicht, erhélt er von
Condor die BU-Rente. Aufdiese Weise
ist der Nachweis sehr einfach zu fithren
— ein iiberzeugender Vorteil fiir die
Zielgruppe der Beamten.

Preiswerte ,,Einsteiger“-BU
Dass ein BU-Schutz nicht teuer sein
muss, beweist Condor mit der ,,Ein-
steiger-SBU*. Bei dieser Variante
kann der Kunde eine individuelle
Startphase zwischen zwei und zehn
Jahren wiéhlen. In dieser Zeit zahlt er
einen bis zu 60 Prozent geringeren Beitrag. So kann etwa
ein Azubi wihrend seiner Lehre eine dreijdhrige Startpha-
se mit niedrigen Beitrdgen wihlen und zahlt erst ab Aus-
bildungsabschluss den Endbeitrag. Plant er noch ein an-
schlieendes Studium, wahlt er zum Beispiel eine achtjih-
rige Startphase. Gerade fiir Berufseinsteiger spielt Flexibi-
litdt eine groBe Rolle. Deshalb ermoglicht Condor zugleich
eine flexible Wahl der Startphase, die der Kunde auch
wieder verkiirzen kann. Junge Selbststandige konnen die
,.Einsteiger-SBU* bis zu einem Alter von 35 Jahren ab-
schlieBen — mit einer Startphase bis 37.

Neben den Produktmerkmalen sind bei einer BU-
Versicherung die Leistungsfihigkeit und die Finanzstar-
ke besonders wichtig. Auch hier kann Condor punkten:
So hat Condor eine der besten Leistungsanerkennungs-
quoten im Markt. Und die Ratingagentur Fitch hob erst
im April 2015 die Finanzstarke der Condor Lebensver-
sicherungs-AG auf ,,AA" (sehr stark) mit dem Ausblick
,stabil“. Condor zdhlt damit zu den finanzstiarksten
Versicherern Deutschlands.

Fakten zum Unternehmen: Die Condor Versicherungen gehdren zum genossenschaftlichen Versicherer R+V und vertreiben
ihre Produkte ausschlieBlich tiber unabhangige Vermittler (Makler und Mehrfachagenten). Im vergangenen Jahr erzielten die beiden
Condor-Gesellschaften (Condor Lebensversicherungs-AG und Condor Allgemeine Versicherungs-AG) gebuchte Bruttobeitrage von
440,8 Mio. Euro. Condor bietet im Rahmen der betrieblichen und privaten Altersvorsorge Lebens- und Rentenversicherungen,
zugeschnitten auf den Vertriebsweg Makler, an. Zur Produktpalette gehdren auBerdem im Privatkunden- und gewerblichen Geschaft
Uberzeugende Leistungen im Bereich der Schaden-, Unfall- und Kraftfahrtversicherungen.

Kontakt Makler-Service-Genter: Tel.: 040 5701 9999 1 - E-Mail: LV-Makler-Service@condor-versicherungen.de
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Gert Wagner: ,Die Tarifvertragsparteien sind an diesem Thema dran. Die
MetallRente hat erst kiirzlich mit uns eine Erwerbsminderungsrente eingefiihrt.”

Grafer: Die Beratung zur Berufsunfa-
higkeit und zur Pflege systemhaft ge-
meinsam zu machen, ist ein ganz wich-
tiger Aspekt. Wir haben in der BU na-
tirlich einen Pflegezusatz eingebaut,
der meines Erachtens viel zu selten
gewihlt wird, obwohl er eine sehr in-
telligente und faire Alternative ist, um
verschiedenen Risiken zusammenzu-
bringen. Ich glaube, wir als Versicherer
sind gefordert, den Makler oder Dritte
wie etwa Vergleichsportalanbieter in
die Lage zu versetzen, auch Beratungs-
produkte zu kreieren, die dem Vertrieb
das Leben leichter machen.

Die Absicherung des Todesfalls ge-
hort zu den klassischen Geschdftsfel-
dern. Welche Dynamik ist in der Ris-
kolebensversicherung noch moglich?
Hermanni: Das Thema Risikolebens-
versicherung wird von der Vermittler-
schaft ein Stiick weit den Direktversi-
cherern tiberlassen, weil sich der Kun-
de hier oftmals mit dem Internet zu-
frieden gibt. Zudem miissen sich die
Vermittler aufgrund der Komplexitt
der anderen Produkte auch auf ihre
Beratungsschwerpunkte konzentrie-
ren —und — machen wir uns nichts vor
— nebenbei auch an ihre Verdienst-
moglichkeiten denken. Da sind die
Themen BU und Pflege sicherlich in-
teressanter als Risikoleben. Gleich-
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scheiden, wie sie das Geld einsetzen
mdchten. Ansonsten sind den Innova-
tionen im Risikoleben-Bereich natiir-
lich Grenze gesetzt —ich wiisste nicht,
was einer Risikolebensversicherung
noch hinzugefiigt werden miisste.
Horn: Ein Direktversicherer bietet im
Allgemeinen den Schutz gegen das
Ableben giinstiger an als das ein Ser-
viceversicherer tun kann. Ansonsten
bemisst sich der Innovationsgrad bei
Risikolebensversicherungen daran, ob
ein sinnvoller Zusatzschutz angeboten
werden kann.

Grafer: In den 90er-Jahren war die
Risikoleben nach meiner subjektiven
Wahrnehmung weiter verbreitet als
heute. Ich habe sogar ein bisschen

Gordon Hermanni: ,Vermittler, die mit unserem Top-Schutz arbeiten, schatzen
die beitragsfreie Mitversicherung von Kindern sowie die garantierten Beitrage.”

wohl gibt es bei den Produkten auch
Unterscheidungskriterien, die in der
personlichen Beratung besonders gut
erortert werden konnen. Vermittler,
die zum Beispiel stark mit unserem
Top-Schutz arbeiten, schitzen vor al-
lem die beitragsfreie Mitversicherung
von Kindern sowie die garantierten
Beitrége. Wichtig ist auch die arztlich
festgestellte Lebenserwartung von we-
niger als zwolf Monaten. In diesem
Fall zahlen wir die Leistung im Voraus
aus. Dadurch kénnen der Versicherte
und seine Angehdrigen in Ruhe ent-

Angst, dass die Hinterbliebenenver-
sorgung unterm Strich etwas wegge-
brochen ist, weil viel lieber liber Ar-
beitskraftabsicherung, Altersversor-
gung und Pflege gesprochen wird. Was
die Frage nach dem Innovationspoten-
zial betrifft, so glaube ich, dass bei-
spielsweise mit Tarifkonstruktionen
im Sinne der Sachversicherung noch
einige Optionen in der Risikolebens-
versicherung moglich sind — insbeson-
dere was die Flexibilitit angeht. M

Das Gesprach fiihrte Lorenz Klein, Cash.
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Dr. Oliver Horn, Leiter Produktmanagement Leben im Continentale Versicherungsverbund

Erstklassiger Service beim Antrag und im
Leistungsfall: Die Continentale premiumBU

Nur sechs Prozent der Bundesbiirger planen konkret den
Abschluss einer Berufsunfihigkeitsversicherung, wie das
Marktforschungsinstitut YouGov kiirzlich herausfand. Da-
bei wird etwa jeder vierte Arbeitnehmer in Deutschland
berufsunfahig. In unserer Continentale-BU-Studie haben
wir ermittelt, woran das liegt. Das Ergebnis: Oft ist es Un-
informiertheit. Es gibt viele falsche Vorstellungen tiber die
Berufsunfihigkeitsversicherung. Zudem wird das existen-
zielle Risiko nach wie vor unterschitzt. Der Grofiteil der
Bevolkerung sieht korperliche Beeintrichtigungen als Ur-
sache fiir Berufsunfihigkeit. Dabei kdnnen die meisten
Menschen wegen psychischer Probleme nicht mehr arbeiten.

Einzigartige Servicegrundsitze geben Sicherheit
Die Auswahl an BU-Produkten ist groB, sie zu beurteilen
wird zunehmend schwieriger. Denn bei der Absicherung
von biometrischen Risiken kochen alle Unternehmen
letztendlich nur mit Wasser; die Tarife gleichen sich im
Kern immer mehr an. Allein nach dem Beitrag zu gehen,
ist nicht zu empfehlen. Entscheidend sind auch die Quali-
tat des Produkts, die Stabilitét des Versicherers und insbe-
sondere das Verhalten und der Service im Leistungsfall.
Wer berufsunfihig wird, ist in seiner Existenz bedroht und
muss sich zu 100 Prozent auf seine Versicherung verlassen
konnen. Eine wichtige Aufgabe des Vermittlers ist es
deshalb, darauf zu achten, dass der BU-Vorsorgepartner
im Leistungsfall exzellenten Service bietet.

Bei der Continentale Lebensversicherung ist er an der
richtigen Adresse: Die Continentale premiumBU zeichnet
sich nicht nur durch erstklassige Bedingungen, hohe Fle-
xibilitét, glinstige und stabile Beitrdge aus, sondern auch
durch umfassenden und zuverldssigen Service. Unsere
Servicegrundsitze fiir den Leistungsfall sind einzigartig.
Es ist uns auBerordentlich wichtig, unkompliziert und
schnell zu helfen. Informiert uns ein Kunde iiber seine
Berufsunfihigkeit, melden sich unsere Fachleute inner-
halb von 48 Stunden bei ihm.

Auch beim Ausfiillen des Leistungsantrags lassen wir
den Kunden nicht allein. Wir helfen ihm dabei — entweder

Dr. Oliver Horn

personlich zu Hause oder am Telefon. Um ihm Telefonate
und Schriftwechsel zu ersparen, biindeln wir Nachfragen.
Unser Kunde erhilt daher grundsétzlich nur eine Nachfrage
zu demselben Sachverhalt. Ein weiterer Pluspunkt: Er hat
einen festen Ansprechpartner, der ihn die ganze Zeit betreut
und fiir ihn zusténdig ist.

Mehr Komfort und Zeitersparnis

Jetzt neu, noch mehr Komfort bei Antragstellung. Der
Kunde muss die Gesundheitsfragen nicht mehr im Antrag
beantworten, wenn er notwendige Untersuchungen durch
den Medical Home Service vornehmen ldsst. Dieser
kommt dann zum gewiinschten Termin zum Beispiel zu
ihm nach Hause und untersucht ihn in den eigenen vier
Wainden. Das bedeutet mehr Komfort fiir den Versicherten
und bringt dem Vermittler mehr Beratungssicherheit so-
wie eine deutliche Zeitersparnis.

Fakten zum Unternehmen: Die Continentale ist kein Konzern im Gblichen Sinne, denn sie versteht sich als ein ,Versicherungsverbund
auf Gegenseitigkeit'. Dieses Grundversténdnis bestimmt das Handeln in allen Bereichen und in allen Unternehmen. Es fuBt auf der Rechts-
form der Obergesellschaft: An der Spitze des Verbundes steht die Continentale Krankenversicherung a.G. (gegriindet 1926), ein Versiche-
rungsverein auf Gegenseitigkeit — und ein Versicherungsverein gehort seinen Mitgliedern, den Versicherten. Dank dieser Rechtsform ist die
Continentale geschiitzt gegen Ubernahmen und in ihren Entscheidungen unabhéngig von Aktionarsinteressen.

Kontakt: Continentale Versicherungsverbund, Vertrieb Makler: Ruhrallee 92 - 44139 Dortmund - E-Mail: contactm@continentale.de - Internet: www.contactm.de
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Andrea Schélermann: ,Wir miissen dem Vermittler immer wieder deutlich
aufzeigen, dass ein zu glinstiger Preis zulasten der Qualitat eines Produkts geht.”

Betroffene wieder ans Berufsleben he-
ranzufiihren. Das ist fiir unsere Kun-
den aber nicht verpflichtend, sondern
nur eine Option, die wir anbieten. Fiir
den Betroffenen ist immer ganz ent-
scheidend, verschiedene Wahlmdg-
lichkeiten zu haben, ohne dass ithm
etwas diktiert wird. Ich denke, wenn
wir dieses Thema mehr in den Vorder-
grund riicken, wird sich auch die 6f-
fentliche Wahrnehmung verbessern.
Schélermann: Ein Problem stellt oft-
mals die Definition des BU-Begriffs
dar, denn eine 50-prozentige BU ist fiir
viele Kunden nur sehr schwer greifbar.
Hilfreich ist da sicherlich die AU-
Klausel, die sich im Markt immer stér-
ker durchsetzt. Danach leistet der Ver-
sicherer bereits, wenn der Versicherte
ein halbes Jahr krankgeschrieben wor-
den ist — unabhédngig davon, ob eine
BU bereits anerkannt wurde oder
nicht. Indem die BU-Priifung erst spa-
ter erfolgt, kann man als Versicherer
sicherlich ein bisschen Spannung her-
ausnehmen. Generell ist es aber fiir die
Versicherungswirtschaft sehr schwer,
sich mit den positiven Botschaften, wie
etwa der Menge der taglich erbrachten
Leistungen, in den Medien Gehor zu
verschaffen. Diese Themen erfahren
einfach nicht die gleiche mediale Re-
sonanz wie die negativen Fille.
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Grifer: Ich erlebe keine Leistungsver-
weigerung auf breiter Front, und zwar
vollig unabhéngig von den Gesell-
schaften — und ich glaube auch nicht,
dass es die gibt. Ich erlebe hingegen,
dass unsere Leistungssachbearbeiter
die Kunden sehr intensiv unterstiitzen.
Denn gerade fiir Menschen, die psy-
chisch oder korperlich unter Druck
stehen, ist es sehr anstrengend, die
richtigen Antrége herauszusuchen, um
zum Beispiel bei der Deutschen Ren-
tenversicherung Leistungen bezichen
zu konnen. Diese Hilfe erlebe ich als
sehr wohltuend. Und ich glaube, das
passiert viel, viel hdufiger, als das, was
man heute in der Presse unter dem
Schlagwort ,,Leistungsverweigerer*
liest. Gleichwohl gibt es Dienstleister,
die Versicherern offensiv dabei helfen
wollen, die Schadenquote durch gut-
achterliche Verfahren positiv zu beein-
flussen. Aber es liegt ja an uns, die
Anbieter mit dem Ziel zu nutzen, in
kiirzester Zeit festzustellen, ob eine
Berufsunfahigkeit vorliegt oder nicht.
Kénnen Prozess- oder Leistungsquo-
ten dabei helfen, sich ein Bild iiber ei-
nen guten Anbieter zu verschaffen?

Horn: Ich bin iiberzeugt davon, dass
man anhand von Leistungs- oder Pro-
zessquoten nicht wirklich beurteilen
kann, ob ein Versicherer den Kunden

im Falle des Falles im Stich l4sst oder
nicht. Denn erstens schwanken diese
Quoten von Jahr zu Jahr sehr stark,
zweitens sind sie nicht auflerhalb des
Zusammenhangs zu betrachten. Ich
glaube, dass es gerade bei der Berufs-
unfidhigkeitsversicherung wichtig ist,
dass fiir die Unternehmen in der Leis-
tungsbearbeitung das Wohl des Kun-
den im Vordergrund steht. Bei uns im
Haus ist das einer der wichtigsten
Punkte. Deshalb wird bei uns inner-
halb von 48 Stunden auf den Leis-
tungsantrag reagiert. Es gibt einen
festen Ansprechpartner und wir haben
klar definiert, dass wir zu jedem Sach-
verhalt nur eine Riickfrage stellen.
Man liest in der Presse héufig, dass es

Martin Gréfer: ,Ich erlebe, dass
unsere Leistungssachbearbeiter die
Kunden sehr intensiv unterstiitzen.”

Versicherer gibt, die immer wieder
eine Riickfrage zu einem anderen The-
ma haben, die man auch sofort hétte
stellen konnen. Dieses Verzogerungs-
spiel machen wir nicht.

Wagner: Der Vergleich anhand der
Kennzahlen funktioniert tatséchlich
nicht. Wenn man zum Beispiel bei uns
im Haus die Kennzahlen nach unter-
schiedlichen Vertriebszugéngen ord-
net, erhdlt man sehr unterschiedliche
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Die neue premiumBU schreibt Geschichte(n)

Rundum premium in allen Lebenslagen

Andreas, Helene und ihre Freunde sind zwar frei erfunden. Doch ihre Geschichten sind lebensnah.
Denn so oder so dhnlich geschehen sie jeden Tag. Sprechen Sie lhre Kunden einfach darauf an.

Nicht erfunden ist das, was die neue Continentale premiumBU fiir Ihre Kunden leisten kann.

NEeu! . . e
Ercigrisunabhingige, ™ premlymSFhutz bei Berufsu nfghlgkelt. o Franke || Bornberg
Achversicherun Top Preis-/Leistungsverhaltnis. Jetzt mit vielen neuen Highlights. BU Kormfort
9 hervorragend
Berufsunfahigkeitsversicherung
n Pfl ege- Paket. Oxtii srodnrg

NEV! Lebenslanger Pflegeschutz. Auch bei Demenz.

Frei kombinierbare

Upgrade-Pakete b o poket.

Sinnvolle Leistungssteigerung. Inklusive ,Gelbe-Schein-Regelung"

Berufsunfahigkeit
. Gesamt-Rating

m Zusatzoptionen. MORGENS o GEN

Fiir noch mehr Leistung und Flexibilitat. Gontinentale Lobensversicherung AG
Demumeoz SSRGS

NEU! m premiumService.
Tele-Support Bei Antragstellung und im Leistungsfall.
beim \,wishr\gso\n“'ﬂ\g

Weitere Informationen:

Die
www.contactm.de/premium-bu Contlnentale
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