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PremiumSchutz von Anfang an!

| [ Contincniale
FremivimBU

Die Continentale PremiumBU Start g _jjor BU-Schut=
joAzt auch fir Schiler] —

Jede Geschichte braucht einen guten Anfang: Mit der PremiumBU Start sichern sich lhre
jungen Kunden den erstklassigen Schutz der PremiumBU zu einem reduzierten Startbei-
trag. Die BU-Vorsorge lasst sich durch die groBe Gestaltungsfreiheit ganz einfach auf die
personliche Lebenssituation anpassen. Die beste Voraussetzung fiir ein Happy End.

= PremiumSchutz
100 % PremiumBU-Schutz von Anfang an.

Glinstiger Startbeitrag durch stufenweise e
) . o
Beitragsentwicklung in den ersten 8 Jahren. wg
Excbva kurzer Antva and
veveinfachde Gwsuna\hu?s?rahng

m PremiumFlexibilitat
Mit attraktiven Upgrade-Paketen,
z.B. das Karriere-Paket - fiir nur 10% Mehrbeitrag.

= PremiumService
Bei Antragstellung und im Leistungsfall,
inklusive Haftungsfreistellung und 50 Euro-Service-Versprechen.

Weitere Informationen:

Die \
www.contactm.de/premiumbu-start Continentale




Bremse losen

Seit mehr als 20 Jahren ist die Berufsunfahigkeitsver-
sicherung (BU) nunmehr am deutschen Markt und
seitdem hat sich auf dem Feld der Arbeitskraftabsiche-
rung viel getan. Viel getan im Sinne vorgenommener
Optimierungen, welche die Berufsunfihigkeitsver-
sicherung zu einem dufBerst leistungsfihigen Produkt
gemacht hat.

Das war allerdings auch dringend geboten. Schlie$3-
lich hat sich der Staat bereits mit der Rentenreform im
Jahr 2001 aus dem Schut?

milewski@cash-online.de vor Berufsunfahigkeit

Tel.: +49 (0)40/51444-136 verabschiedet. Wer ab
dem Jahr 1961 geboren
ist, muss selbst vorsor-
gen. Jeder Erwerbstitige
sollte iiber einen verléss-
lichen Schutz seiner Ar-

facebook.com/cash.online.de
twitter.com/cashmagazin
m gplus.to/cashonline

beitskraft, seines Einkommens, verfiigen. Profis wie
das Deutsche Institut fiir Altersvorsorge raten seit
Jahren dazu, die eigene Arbeitskraft abzusichern. Denn
diese ist im Verlauf des Arbeitslebens ein Vermogen
wert —nicht zuletzt aufgrund des demografischen Wan-

EDITORIAL

dels und der damit verbundenen Verldngerung der
Lebensarbeitszeit.

Damit stehen eigentlich alle Signale fiir die Berufs-
unfihigkeitsversicherung auf Griin. Selbst die sonst so
kritischen Verbraucherschiitzer, die nicht selten bar
jedes fachlichen Wissens Vorsorge- und Kapitalanla-
geprodukte gern mal ins Abseits stellen, loben die BU
als existenzielle Absicherung. Umso erstaunlicher ist
es, dass die Verbreitung der BU mit rund 30 Prozent
Marktanteil noch immer reichlich Luft nach oben hat.
Oder um mit Hartwig Haas von der Dialog Versiche-
rung zu sprechen: ,,Das ist katastrophal zu niedrig!“

Um das Dilemma zu I6sen, ist es aber vermutlich
nicht ausreichend, mehr Service im Leistungsfall an-
zubieten. Gebraucht wird vielmehr eine Revision des
bestehenen Angebots, das gerade fiir Menschen in
Berufsgruppen, die dringend einer BU bediirfen, hdufig
eine Absicherung nicht mehr bezahlbar ist. Moglicher-
weise hilft es schon — wie in anderen Bereichen auch
—die BU sinnvoll mit anderen Produkten zu kombinie-
ren. Dariliber hinaus muss sicherlich aber auch ein
Umdenken in den Kopfen der Vermittler stattfinden,
um auch Alternativprodukten eine Chance zu geben.
Es muss in der Tat nicht in allen Fillen die BU sein, die
den Bedarf des Kunden deckt. Gelingt dies, ldsst sich
die Bremse vermutlich dauerhaft l16sen und der Absatz
beschleunigen.

Th
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Frank O. Milewski, Chefredakteur
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4 Hauptsache abgesichert
Erwerbseinkommen heutzutage abzusichern ist
leichter gesagt als getan. Neben der BU gibt es
eine ganze Reihe alternativer Lésungen.

8 ,,Bedarf ist greifbar und verschwindet nicht“
Vier Experten analysieren den Ist-Zustand der
Berufsunfahigkeitsversicherung und geben ihre
Einschatzungen zu den zukiinftigen Perspektiven
des Segments Arbeitskraftabsicherung.
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Hauptsache
abgesichert

ERWERBSEINKOMMEN absichern — aber wie?
Neben der Berufsunfdhigkeitsversicherung
bietet der Markt viele Vorsorgelésungen, die
jeweils unterschiedliche Vor- und Nachteile
bieten. Cash. liefert einen Uberblick.

ank der anhaltend guten Kon-
D junktur herrscht in Deutsch-

land nahezu Vollbeschifti-
gung, die Arbeitslosenquote lag im
Mai 2016 bei sechs Prozent, das Be-
schiftigungsniveau kletterte auf ein
25-Jahres-Hoch: Rund 43 Millionen
Deutsche befinden sich derzeit in
Lohn und Brot. So weit, so gut. Eine
Kennzahl stort allerdings das schone
Bild: Nur 17 Millionen Berufstitige
sind dafiir gewappnet, falls sie auf-
grund gesundheitlicher Probleme auf
unbestimmte Dauer aus Lohn und
Brot herausfallen sollten.

Eine Mehrheit von 60 Prozent
der Erwerbstdtigen hat dem entspre-
chend nicht privat vorgesorgt, wenn
der Beruf zeitweilig oder gar dauerhaft
nicht fortgefiihrt werden kann — und
dieser Fall tritt alles andere als selten
ein: Etwa jeder flinfte Bundesbiirger
schafft es nicht, den Job bis zum Ren-
teneintritt durchzuhalten. Der Grund:
Krankheiten oder Unfille machen die
Karrierepléne vorzeitig zunichte.

Wie grof3 der Absicherungsbedarf
in Deutschland ist, zeigt sich auch da-
ran, dass die deutsche Versicherungs-
wirtschaft allein im vergangenen Jahr
3,44 Milliarden Euro an ihre berufsun-
fahigen Kunden auszahlte — in Form
von einmaligen Kapitalleistungen oder
Rentenzahlungen, wie der Versiche-
rungsverband GDV im April mitteilte.
Vom Staat konnen die Biirger hinge-
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gen immer weniger erwarten: Vor 15
Jahren hatte der Gesetzgeber entschie-
den, den Anspruch auf eine gesetzli-
che Berufsunfidhigkeitsrente stark
einzuschranken. Wer nach dem 2. Ja-
nuar 1961 geboren wurde, hat gewis-
sermaflen Pech gehabt. Thnen bleibt
nur noch die staatliche Erwerbsminde-
rungsrente.

Doch die Hiirden, diese zu erhal-
ten, sind hoch: Die volle Rente gibt es
fiir Antragsteller nur dann, wenn sie
nachweisen konnen, dass sie tiglich
hdchstens bis zu drei Stunden arbeiten
koénnen. Kénnen sie mehr als drei Stun-
den bis zu sechs Stunden einer Arbeit
nachgehen — egal, in welchem Beruf—
wird ihnen die halbe Rente gewéhrt.
Beides gilt aber auch nur dann, wenn
die Betroffenen zuvor fiinf Jahre lang
in die Rentenkasse eingezahlt haben.
Und prangt der Stempel irgendwann
doch auf dem Bewilligungsbescheid,
flieBen die Gelder zumeist in relativ
bescheidenem Umfang: Knapp 720
Euro monatlich zahlte der Staat den
Anspruchsberechtigten im Durch-
schnitt im Jahr 2014 aus. Zieht man
davon die Mietkosten ab, diirfte nicht
mehr allzu viel iibrig bleiben.

Immerhin wissen Verbraucher ver-
mehrt um die Notwendigkeit, ihre Ar-
beitskraft und damit ihre wichtigste
Einnahmequelle privat abzusichern.
Nach der aktuellen GDV-Statistik stieg
die Anzahl der Hauptversicherungen
gegen Berufs- und Erwerbsunfahigkeit

gegeniiber 2014 um 54 Prozent auf
rund 4,06 Millionen Policen. Weitere
12,9 Millionen Policen verwalten die
deutschen Versicherer als Berufsunfa-
higkeitszusatzversicherung (BUZ), die
meist an eine Renten- oder Lebensver-
sicherung gekoppelt ist. Zwar ging der
BUZ-Bestand im vergangenen Jahr
um 2,1 Prozent zuriick — doch aus
Sicht vieler Versicherungsexperten ist
das verschmerzbar, denn die Renten
aus BUZ-Vertrigen werden immer
wieder als viel zu gering kritisiert —
schlieBlich flieBt der Grofteil der Bei-



trage in die Hauptversicherung und
nicht in den Invalidititsschutz.

Allen voran Verbraucherschiitzer
raten Erwerbstdtige daher dazu, sich
lieber gleich fiir einen umfassenden
Vollschutz in Form einer selbststindi-
gen Berufsunfihigkeitsversicherung
(SBU) zu entscheiden, die ihnen im
Ernstfall ein auskdommliches Einkom-
men sichert. Uber den Daumen ge-
rechnet, sollten gut zwei Drittel des
letzten Nettoeinkommens als Monats-
rente vereinbart werden. Die private

BU-Rente wird ausgezahlt, wenn der
Versicherte seinem Versicherer nach-
weisen kann, dass er voraussichtlich
fiir mindestens sechs Monate nicht
mehr in der Lage ist, seinen zuletzt
ausgeiibten Beruf zu mindestens 50
Prozent auszuiiben.

Diese kundenfreundliche Be-
dingung findet sich inzwischen in al-
len guten BU-Vertragen. Das war vor
einigen Jahren noch anders: In vielen
Bedingungswerken der Versicherer
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Vier Millionen Erwerbstétige in Deutschland besitzen eine Hauptversicherung gegen Berufs- und Erwerbsunfiahigkeit.

galt (und gilt in dlteren Vertragen noch
immer) die sogenannte abstrakte Ver-
weisung. In diesen Vertrédgen ist nicht
explizit der ,,zuletzt ausgeiibte Beruf™
versichert, stattdessen darf die berufs-
unfdhige Person auf eine alternative
Tétigkeit ,,verwiesen werden. Der
Ausbildungsstand und der aktuelle
Verdienst des Versicherten werden
hier also nicht beriicksichtigt. Die gute
Nachricht ist: Solche ,,Vom-Dachde-
cker-zum-Pfortner“-Vertrage werden
in Deutschland so gut wie gar nicht
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mehr vermittelt. Doch die Qualitatsof-
fensive der Branche in den letzten Jah-
ren hat auch eine Kehrseite zur Folge:
So haben die verbesserten Bedingun-
gen die BU teils deutlich verteuert.

Zudem gilt, dass Vorerkrankun-
gen und die Zugehdrigkeit zu einer
Berufsgruppe mit erhohtem BU-Risi-
ko, wie zum Beispiel Handwerkerbe-
rufe, ebenfalls preissteigernd auf die
Priamie wirken. Nicht jeder Erwerbsti-
tige ist in der Lage, die filligen Risiko-
zuschldge zu bezahlen. Erscheint dem
Versicherer das Risiko zu hoch, so
kann er dem Antragsteller Leistungs-
ausschliisse abverlangen oder den BU-
Schutz komplett verweigern.

Betroffene stehen dann lediglich
Ersatzlosungen — in Fachkreisen gern
auch ,,Ausschnittsdeckungen® ge-
nannt — zur Verfiigung — nach dem
Motto ,.ein abgespeckter Schutz ist
besser als gar kein Schutz®. Zu nennen
sind hier die Erwerbsunfahigkeitsver-
sicherung (EU), Dread-Disease-
(Schwere-Krankheiten-)Versicherung,
Funktionsinvaliditdts- (FIV), Grund-
fahigkeits- und die Unfallversicherung
(siche Tabelle).

Versicherungsmakler Sven Hen-
nig aus Bergen auf Riigen rét Absiche-
rungswilligen dazu, sich nicht verun-
sichern zu lassen und bei der Suche
nach der bestmoglichen Absicherung
hartnickig zu bleiben. ,,Zunéchst ein-
mal geht es darum, die Moglichkeit
einer Berufsunfihigkeitsversicherung
auszuloten. In vielen Fillen ist es auch

mit Vorerkrankungen moglich, einen
entsprechenden Versicherungsschutz
zu bekommen.“ Leider werde am
Markt zu friih aufgegeben und oft-
mals wiirden dann halbherzig Alter-
nativprodukte angeboten, bedauert
Hennig, ,,obwohl ein Berufsunfihig-
keitsprodukt mit einem entsprechen-
den Ausschluss oder einen Zuschlag
die bessere Alternative wire®. Aus
dem Grunde laute sein Rat, fahrt der
Makler fort, ,,immer zunéchst einmal
alle Moglichkeiten auszuschdpfen,
und Uberlegungen zu Versicherungs-
schutz mit einem entsprechenden Zu-
schlag oder Ausschluss in den Vorder-
grund zu stellen®.

Ist all dies nicht zu bekommen,
hat Hennig einen Plan B in der Schub-
lade: Eine Absicherung gegen Krank-
heiten in Verbindung mit einem ,,an-
gemessenen Versicherungsschutz
gegen Unfallfolgen und natiirlich die
Absicherung des Pflegerisikos® sei
ebenfalls eine Moglichkeit. Zwar wer-
de hier nicht der vollstindige Berufs-
unfahigkeitsschutz abgebildet, erklart
der BU-Experte, dennoch lielen sich
mit einer richtigen Kombination viele
Bereiche abdecken.

Maklerkollege Helge Kiihl aus
Neudorf in Holstein sieht in der Er-
werbsunfiahigkeitsversicherung, die
L.erste Alternative® fiir Menschen, die
keinen BU-Schutz bekommen. Grund
hierfiir sei, so Kiihl, dass die EU eben-
falls ,,das hohe Krankheitsrisiko in
Abhingigkeit von der Arbeitskraft”
umfassend absichere. Eine EU leistet,

Was schiitzt wie? Nur die EU leistet auch bei psychischen Leiden

Schutz gegen Berufsunfahigkeit (BU)/Erwerbsunfihigkeit (EU), funktionelle
Invaliditatsversicherung (FIV), Grundfahigkeitsschutz (GF), Dread Disease (DD).

Berufshezogene Absicherung v

|_EU_| FAV_| GF | DD | Unfall |

Schutz der Erwerbsfahigkeit

Aligemeiner Kréfteverfall

Psyche

Unfalle

Bewegungsapparat

v/ = v/
v

NSNS NSNS

Schwere Krankheiten

M ANESENENAN
SNENENE

- v/ -
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Quelle: Softfair

wenn der Versicherte gar nicht oder
nur zu maximal drei Stunden am Tag
inder Lage ist, einer Arbeit nachzuge-
hen. Zu den Leistungsauslosern zidh-
len (schwere) korperliche und psychi-
sche Erkrankungen, ein Unfall oder
ein allgemeiner Krifteverfall (siche
Tabelle). Da die EU anders als die BU
.nur' die generelle Arbeitskraft absi-
chert, nicht aber den zuletzt ausgeiib-
ten Beruf, ist sie um bis zu 40 Prozent
glinstiger als eine BU.

Eine EU kann auch fiir Auszubil-
dende oder Studenten eine interessan-
te Option darstellen — aber nicht nur
aus Preisgriinden: So bieten viele
Versicherer die Moglichkeit, den EU-
Vertrag zu einem spéteren Zeitpunkt
in eine BU umzuwandeln ohne dass
hierfiir eine erneute Gesundheitsprii-
fung erforderlich ist. Zudem sollten
Hausfrauen und -ménner und andere
Nicht-Berufstdtige einen Abschluss
in Erwégung ziehen.

Gleichwohl gilt auch bei der EU,
dass Vorerkrankungen zu einer Ab-
lehnung fithren konnen. So weisen
Verbraucherschiitzer immer wieder
daraufhin, dass eine vorangegangene
Psychotherapie in der Regel zu einer
Ablehnung des BU- oder EU-Antrags
fiihrt. Sofern die Gesundheitspriifung
erfolgreich absolviert wurde, kann
sich der Kunde tiberlegen, ob er be-
stimmte Zusatzbausteine in die Poli-
ce integrieren mochte.

So bietet etwa der Versicherer
Zurich eine Beitragsbefreiung bei
Eintritt einer Berufsunfihigkeit an.
Dann erwirbt der Versicherte zwar
keinen EU-Rentenanspruch, er spart
sich aber zumindest die Beitrdge zur
EU, solange die Invaliditit gegeben
ist. Zudem offeriert Zurich seinen EU-
Kunden, dass diese im Leistungsfall
fiir eine Dauer von drei Jahren bereits
dann die vereinbarte Rente erhalten,
wenn ,,nur der Fall der Berufsunfi-
higkeit festgestellt wird. Nach Ablauf
der drei Jahre wird die Rente dem
Unternehmen zufolge in gleicher H6-



he weitergezahlt, wenn zumindest
noch die Erwerbsunfihigkeit besteht.

Doch was ist zu tun, wenn auch die
EU unerreichbar bleibt? Makler Kiihl
macht keinen Hehl daraus, dass er die
Alternativen zu BU und EU eher kri-
tisch sieht: ,,Bei allem was dann
kommt, hdngt die Leistungspflicht des
Versicherers nicht mit den krankheits-
oder unfallbedingten Verlust der Ar-
beitskraft zusammen, sondern von
bestimmten definierten Ereignissen —
das muss dem Kunden zunéachst klar
sein.“ Kiihls Kritik zielt allen voran auf
die Dread-Disease-(DD)-Versicherung
ab: ,,Die DD-Versicherungen sind fiir
meinen Geschmack sehr teuer, sichern
nur bestimmte, sehr schwere, Erkran-
kungen ab. Zudem findet auch hier eine
nicht ganz so einfache Gesundheits-
priifung statt.

Die DD sei daher keine Alterna-
tive zur BU, fasst der Makler zusam-
men. Wohlwollender betrachtet Kiihl
die FIV, die im Falle einer EU-Ableh-
nung als ndchstes zu priifen sei. Da die
FIV (Funktionalitdtsversicherung)
,.deutlich preiswerter sei und oftmals
den lebenslangen Pflegebaustein ent-
halte, sei die Police attraktiver als die
DD. Dies gelte insbesondere fiir kor-
perlich-handwerklich Berufstitige,
die sich auch einen EU-Schutz nicht
leisten konnten, ergénzt Kiihl.

Kollege Hennig kann hingegen
beiden Absicherungskonzepten etwas
abgewinnen: ,,Ob die FIV oder die
Schwere-Krankheiten-Vorsorge die
bessere Wahl ist, hingt entscheidend
vom Einzelfall ab. Ein umfangreicher
Schutz bei bestimmten Krankheitsbil-
dern kann sogar die bessere Wahl
sein.” Wie der Name schon suggeriert,
deckt die Funktionsinvaliditétsversi-
cherung verschiedene Ereignisse ab.

Hier zahlt der Versicherer, wenn
wihrend der Vertragslaufzeit Grund-
fahigkeiten wie Sprechen, Gehen, Se-
hen verloren gehen, es zu einem Unfall
mit Folgeschdden kommt oder der
Versicherte eine schwere Erkrankung

erleidet. Oftmals gilt auch eine Pflege-
bediirftigkeit als Leistungsfall. Die
Police wird sowohl von Lebensversi-
cherern als auch von Unfallversiche-
rern angeboten.

Beide Angebote weisen jeweils
Vor- und Nachteile auf, die sorgfaltig
miteinander verglichen werden sollten.
So verlangen Unfallversicherer im
Rahmen der FIV {blicherweise, dass
der Kunde in der Lage ist, nachzuwei-
sen, dass er dauerhaft von der Schadi-
gung beeintrichtigt ist, das heif3t, dass

LEITARTIKEL

sicherung nur wenige Gesundheits-
fragen erfordert. Weiteres Plus: Mit
einer Jahresprdmie von etwas mehr
als 100 Euro fiir eine Versicherungs-
summe von 100.000 Euro (sofern
der Versicherte in eine niedrige Ge-
fahrengruppe eingestuft wird), ist
der Preis oftmals kaum hoher als ein
monatlicher BU-Beitrag. Doch na-
tiirlich muss der Versicherte zu die-
sem Preis auch Abstriche im Leis-
tungsumfang hinnehmen: Krank-
heiten sind zumeist nicht versichert.

Psychische Erkrankungen auf dem Vormarsch

Wias fiihrt zu einer Berufs- oder Erwerbsunfahigkeit? Korperliche und psychische
Ursachen liegen inzwischen nahezu gleichauf.

Die haufigsten Ursachen fiir Berufs- oder Erwerbsunfihigkeit

Psychische Erkrankungen 42,1%

Erkrankungen des Skeletts, der Muskeln oder des Bindegewebes [N 136 %

Krebs oder Krebsneubildungen [N 12,3 %

Kreislauferkrankungen [N 9.5 %

sonstige Erkrankungen [N 9.2 %

Erkrankungen des Nervensystems [l 5.8 %

Stiirungen des Verdauungssystems und Stoffwechselkrankheiten [l 3,6 %

Quelle: Deutsche Rentenversicherung

keine Heilung zu erwarten ist. Blei-
bende Schédden sind auch bei einer
weiteren BU-Alternative Bedingung
fiir eine Versicherungsleistung — der
privaten Unfallversicherung. Anstelle
einer Rente, wie im Falle der FIV, er-
halten Unfallversicherte im Leistungs-
fall eine einmalige Summe. Wie hoch
die Kapitalleistung ausfillt, hingt da-
bei von der sogenannten Gliedertaxe
ab. Je nach betroffenen Korperteil gibt
es demnach einen prozentualen Anteil
der Versicherungssumme. Lautet die
vereinbarte  Versicherungssumme
zum Beispiel 100.000 Euro und liegt
der festgestellte Invaliditdtsgrad bei 40
Prozent, bekommt der Versicherte eine
Einmalzahlung von 40.000 Euro.
Dies wire etwa dann der Fall,
wenn der Unfall zu einem Gehorver-
lust auf einem Ohr (30 Prozent) und
den Verlust eines Zeigefingers (10
Prozent) gefiihrt hat. Die gute Nach-
richt fiir den Kunden ist, dass der
Abschluss einer privaten Unfallver-

Das heilit eben auch, dass eine
Krebserkrankung, Erkrankungen
des Bewegungsapparates sowie
Herz-Kreislauf-Erkrankungen kei-
nen Versicherungsfall darstellen.

Gleiches gilt auch fiir die inzwi-
schen héufigste Ursache von Berufs-
unfihigkeit in Deutschland — die psy-
chischen Erkrankungen (siche Gra-
fik). Letztere werden bekanntlich nur
durch eine BU oder eine EU finanziell
aufgefangen. Es bleibt also dabei: Die
BU bleibt das MaB aller Dinge, sie zu
bekommen, sollte stets das Ziel sein.
Zugleich gilt aber: Wenn eine BU-
Vorsorge aus finanziellen oder ge-
sundheitlichen Griinden nicht mog-
lich ist, lohnt sich der Blick auf die
Alternativlosungen zur BU, denn ein
Netz vor dem finanziellen Freifall bie-
ten diese auch — wenn auch nur im
schlimmsten Fall. |

Lorenz Klein, Cash.
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ROUNDTABLE

,Der Bedarf ist greifbar
und verschwindet nicht*

ROUNDTABLE \Wohin steuert der Markt zur Absicherung der Arbeitskraft in
Deutschland? Vier Experten diskutieren tber kontroverse Themen wie
Annahmepolitik, Pramien und Produktvielfalt in einem lebendigen Marki.

Die Berufsunfihigkeitsversicherung
(BU) gibt es in Deutschland nun schon
seit mehr als 20 Jahren. Wie wiirden
Sie die bisherige Entwicklung des
., Konigsprodukts* im Segment der
Einkommensabsicherung beurteilen?
Was ist positiv hervorzuheben, wo gab
und gibt es Versdumnisse?

Stefanie Alt, Niirnberger: ,Es haben sich leistungsstarke
Produkte zur Absicherung der Arbeitskraft entwickelt.”

Reetz: Es hat sich tiber die Jahre sehr
viel bei den Bedingungen getan — das
ist sehr zu begriilen. Anders als bei-
spielsweise in Osterreich ist unter an-
derem die abstrakte Verweisung hier-
zulande eigentlich kein Thema mehr.
Hinsichtlich des Bedingungswerks
gehort die BU heute sicherlich zu den
ausgereiftesten Versicherungsproduk-
ten im Markt. Zum anderen ist hervor-
zuheben, dass sich die Branche sehr
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stark auf Zielgruppen fokussiert hat,
sodass mafigeschneiderte Losungen
fiir die jeweiligen Gruppen ermoglicht
werden koénnen. Gleichwohl kann
man natiirlich dariiber streiten, ob die-
se Fokussierung manchen Zielgrup-
pen, wie etwa Handwerkern, auch
Nachteile gebracht hat, weil sich die

Kollektive verdndert haben und sich
dadurch auch die Pramien stérker auf-
gespreizt haben.

Haas: Ich gebe Frau Reetz recht. Das
Bedingungswerk ist sicherlich das,
was herausragt und in den letzten Jah-
ren herausragend weiterentwickelt
wurde. Das ist ein Segen, aber in ge-
wisser Weise auch ein Fluch, auf den
wir sicherlich in der weiteren Diskus-
sion noch zu sprechen kommen. Her-

vorzuheben sind aus meiner Sicht
noch die Produktflexibilititen, die wir
mittlerweile den Kunden respektive
den Maklern bieten konnen. So sind
die Unternehmen heute wesentlich
besser in der Lage, auf alle Lebens-
phasen eines Kunden einzugehen.
Das halte ich fiir etwas sehr Positives.

Hartwig Haas, Dialog: ,Die Versicherer haben im Know-how
einen groBen Sprung nach vorn gemacht.”

Auch was die Themen Antragsbear-
beitung und Leistungsabwicklung
angeht, haben die Versicherer im
Know-how einen ganz grof3en Sprung
nach vorn gemacht haben.

Hermanni: Meines Erachtens ist fest-
zustellen, dass der Preis- und Bedin-
gungswettbewerb in der BU weitge-
hend ausgereizt ist. In Zukunft wird
es darum gehen, noch zielgruppen-
orientierter zu arbeiten. Das heil3t,



wir als Branche miissen verstérkt
Alternativdeckungen fiir eine preis-
sensible Klientel anbieten. Die Frage
ist schlichtweg: Welchen Schutz kann
sich der Kunde am Ende leisten?
Aber um nochmal auf Thre Eingangs-
frage zuriickzukommen: Was sich
aus meiner Sicht in den vergangenen
20 Jahren signifikant verdndert hat,
sind die Zusatzleistungen. Friiher
ging es allein darum, den Status der
Berufsunfihigkeit zu erfassen. In-
zwischen bieten die Versicherer 16b-
licherweise auch Service- und Assis-
tance-Leistungen an. Denn in der
heutigen Zeit ist es wichtig, dass der
Kunde einen BU-Versicherer an sei-
ner Seite hat, der ihn im Falle des
Falles unterstiitzt — und eben nicht
nur monetar.

Gordon Hermanni, Zurich: ,In Zukunft wird es darum gehen,
noch zielgruppenorientierter zu arbeiten.“

Alt: Ich kann meinen Branchenkolle-
gen nur beipflichten: In den letzten 20
Jahren hat sich bei der BU-Versiche-
rung sehr viel verdndert. Positiv her-
vorzuheben ist, dass sich in Deutsch-
land — insbesondere aufgrund eines
intensiven Bedingungswettbewerbs
— sehr leistungsstarke Produkte zur
Absicherung der Arbeitskraft entwi-
ckelt haben. Ich mochte hier nur mal
ein paar Schlagworte nennen: Wie

Frau Reetz schon sagte, ist der Ver-
zicht auf die abstrakte Verweisung ein
ganz wichtiger Punkt. Hinzu kommen
unter anderem der liickenlose Uber-
gang von Krankentagegeld auf BU-
Leistung oder umfangreiche Nachver-
sicherungsoptionen ohne erneute Ge-
sundheitspriifung. Neben dem Bedin-
gungswettbewerb waren die letzten 20
Jahre aber auch, wie Herr Hermanni
bereits anmerkte, von einem zuneh-
menden Preiswettbewerb geprégt. Als
Folge davon war eine Zunahme der
Berufsgruppen zu beobachten und im
Verkauf erfolgte eine Fokussierung
auf die ,,attraktiven preisgiinstigen™
Berufe. Als Versdumnis ist meines
Erachtens zu nennen, dass es die Le-
bensversicherungsbranche in den letz-
ten 20 Jahren nicht geschafft hat, den

Absicherungsgrad der Bevolkerung
signifikant zu steigern. Er stagniert
auf einem relativ niedrigen Niveau
von circa 30 Prozent.

Woran liegt das? Mangelt es an Ver-
trauen in das Produkt — nach dem
Motto: Am Ende zahlen die Versiche-
rer ja doch nicht? Und kann mehr
Transparenz das Vertrauen stéirken?
Hermanni: Natiirlich sollten wir die
Bedingungen und die Leistungskrite-

ROUNDTABLE

Die Teilnehmer des Roundtable

o Vanessa Reetz, Leiterin Produktmarketing
Leben, Continentale

o Hartwig Haas, Leiter Vertrieb/Marketing, Dialog

o Dr. Stefanie Alt, Leiterin Produkt- und
Marktmanagement, Niirnberger

o Gordon Hermanni, Leiter Key Account Management
Vertrieb Leben, Zurich

rien so aufstellen, dass sie fiir den
Kunden klar verstandlich und eindeu-
tig sind. Aber auch wenn dies gegeben
ist, kann es passieren, dass der Weg
bis zur endgiiltigen BU-Feststellung
vom Kunden als nicht so eindeutig
und klar wahrgenommen wird. Das
gilt zum Beispiel dann, wenn Unterla-
gen nachgefordert werden miissen.
Um Vertrauen beim Kunden aufzu-
bauen, hilft aus meiner Sicht nur eines

Vanessa Reetz, Continentale: ,Es hat sich liber die Jahre
sehr viel bei den Bedingungen getan.“

oder besser gesagt dreierlei: Service,
Service, Service. Aus diesem Grund
setzen wir schon seit Mitte der 90er-
Jahre auf unsere Aufenregulierung
sowie unseren externen Dienstleister
Relntra—und unsere Kunden, die sich
freiweillig fiir dieses Unterstiitzungs-
angebot im Leistungsfall entscheiden,
sind sehr zufrieden damit. Dazu ein
aktuelles Beispiel: Einer unserer Au-
Benregulierer ist zu einem Kunden

Cash.Extra BU-Policen 2016 9
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gefahren, dessen Arzt keine Berufs-
unfihigkeit in seinem Gutachten fest-
gestellt hat. Vor Ort kam unsere Leis-
tungsreguliererin aber zu dem
Schluss: ,,Lieber Kunde, Sie sind sehr
wohl berufsunfihig!“ Das zeigt schon,
dass wir unseren Dienst am Kunden
sehr ernst nehmen — nur diese positi-
ven Nachrichten miissen eben auch
nach drauBlen transportiert werden!

Haas: Frau Dr. Alt sagte es bereits:
Wenn wir uns anschauen, wie viele
Menschen in Deutschland iiberhaupt
abgesichert sind gegen Einkommens-
verluste, dann kann man nur sagen:

e . >

Wie gehen Sie vor, um dieses Dilemma
—im Idealfall — auflésen zu konnen?

Haas: Die Philosophie unseres Hauses
ist, dass die Dialog beziehungsweise
der Makler in erster Linie die bedarfs-
gerechte Hohe des Schutzes zusam-
men mit dem Kunden erarbeitet und
parallel dazu eine entsprechend ad-
aquate Laufzeit, die der Versicherte
braucht, bestimmt. Wir haben in unse-
rem Internetauftritt ein entsprechen-
des Tool integriert, mit dem der Mak-
ler nicht nur Bedarfsberechnungen
anstellen, sondern auch priifen kann,
welches Produkt moglicherweise fiir

Stefanie Alt: ,Das Risiko schwer zu erkranken und die sich daraus ergebenden
finanziellen Folgen werden aktuell noch viel zu wenig thematisiert.”

Das ist katastrophal niedrig. Ich denke
aber, dass vertriebliche Hebel fiir die
BU oder auch alternative Produkte zur
BU woanders liegen als in der Frage-
stellung, welche Services man als Ver-
sicherer im Leistungsfall anbietet.
Aber um nicht missverstanden zu wer-
den: Ich finde das, was Herr Herman-
ni gerade geschildert hat, sehr gut und
es ist wichtig, dass wir den Kunden in
Zukunft noch stirker begleiten. Das
Dilemma fiir viele Kunden bleibt da-
mit aber ungeldst: Wie kann er eine
gute Versorgung mit seinem Budget
in Einklang bringen?

10 Cash.Extra BU-Policen 2016

welchen Kunden infrage kommt.
Denn natiirlich halte ich die BU, wie
wahrscheinlich alle hier am Tisch, fiir
das beste Produkt zur Absicherung des
Einkommens. Ich halte die BU aber
nicht fiir die passende Losung, wenn
sie zu Lasten der auskommlichen Ren-
tenhohe oder einer ausreichenden
Laufzeit ginge. In dem Falle ist eine
Alternativlosung vorzuziehen: Der
Ansatz ,,du musst entweder die S-
Klasse verkaufen oder gar kein Auto*
ist nicht zielfiihrend. Leider zeigen
unsere Befragungen mit Maklern,
dass deren Wissen zu Alternativpro-

dukten im Regelfall noch nicht da ist,
wo es idealerweise sein sollte.

Reetz: Herr Haas hat schon recht, das
Thema Service im Leistungsfall 16st
das Problem der BU hinsichtlich der
Marktdurchdringung natiirlich nicht.
Dieses besteht darin, dass diejenigen,
die den BU-Schutz besonders nétig
haben, sich diesen nicht immer leisten
konnen. Gleichwohl ist es ganz wich-
tig, dem Kunden die Sicherheit zu
geben, sich auf uns verlassen zu kon-
nen, wenn es wirklich ,,hart auf hart*
kommt. Hier haben die Medien leider
oftmals ein vollig verzerrtes Bild ge-
zeichnet. Gleiches gilt fiir die Bot-
schaft, dass die BU das A und O sei.
Die Auto-Metapher von Herrn Haas
trifft es schon ganz gut. Nur dieses
Ideal-Bild aus den Kopfen der Ver-
triebspartner, aber auch der Kunden,
wieder herauszukriegen, ist unfassbar
schwer. Das merkt man einfach in den
Beratungen. Die Alternativprodukte
haben unberechtigterweise oftmals
immer noch den Ruf des ,,Notnagels®,
der hinterher noch gezogen wird.
Wenn es dann im Gesprach heifit:
Ach, lieber Kunde, du kannst dir den
BU-Schutz nicht leisten oder du bist
gesundheitlich nicht dafiir geeignet,
dann habe ich hier doch noch was fiir
dich, das ist nur eben nicht ganz so toll
— da ist der Kunde natiirlich sofort
verunsichert.

In der Tat wird der ,, Tanker BU* in-
zwischen von vielen Beibooten beglei-
tet, die ebenfalls zur Absicherung der
Arbeitskraft beitragen sollen. Wie viel
Vielfalt in der Produktlandschaft ist
noch méglich und nétig — Stichwort
Organrente und Krebsrente?

Alt: Die groen BU-Versicherer bieten
eine sehr umfangreiche Produktpalet-
te zur Absicherung der Arbeitskraft
und auch passende Produktlosungen
fiir alle wichtigen Zielgruppen. Ein-
steigerprodukte, Dienstunfihigkeits-
versicherungen, Grundunfihigkeits-
tarife bis hin zu sehr leistungsstarken
Premiumtarifen gehdren inzwischen
zur iblichen Angebotspalette. Die



CONTINENTALE

Thomas Pollmer, Leiter Produktmanagement Leben im Continentale Versicherungsverbund

sdunge Leute und Schiiler ab zehn Jahren starten
mit der Continentale clever in die Zukunft«

Erstklassiger Schutz vor den finanzi-
ellen Folgen einer Berufsunfahigkeit
(BU) und ein sehr giinstiger Ein-
stiegsbeitrag, der langsam ansteigt:
Das bietet die neue Continentale Pre-
miumBU Start fiir Auszubildende,
Studierende und Berufsanfinger.
Einen Grundstein fiir die BU-Vorsor-
ge ihrer Kinder ab zehn Jahren kon-
nen Eltern mit der PremiumBU Start
Schiiler legen.

Voller Schutz, kleine
Start-Pramie

Bei der BU-Vorsorge gilt: Je friiher sie
abgeschlossen wird, desto besser und
glinstiger. Gerade in jungen Jahren,
wenn vergleichsweise wenig Einkom-
men vorhanden ist, muss eine gute
Absicherung bezahlbar sein und den-
noch den vollen Versicherungsschutz bieten. Das ist mit der
PremiumBU Start der Continentale Lebensversicherung
moglich. Der Kunde ist von Anfang an umfassend geschiitzt.
Er zahlt in den ersten drei Jahren jedoch nur die Hélfte des
Beitrags. In den folgenden fiinf Jahren steigt die Pramie in
kleinen Schritten bis zum vollen Beitrag an. Weitere Beson-
derheit: Bei allen Verdnderungen wie Nachversicherungen
gelten immer die urspriinglichen Tarifbestimmungen und
Rechnungsgrundlagen.

Karriere-Paket fiir zehn Prozent Mehrbeitrag

Ausgezeichnete Bedingungen, stabile Beitrdge sowie ein
einzigartiges Serviceversprechen zeichnen die BU-Vorsorge
der Continentale aus. Diesen Schutz kann der Versicherte
mit Upgrade-Paketen individuell anpassen. Neu ist das
Karriere-Paket fiir zehn Prozent Mehrbeitrag. Damit be-
kommt der Versicherte zum Beispiel fiinf Prozent Rabatt auf

Thomas Pollmer, Continentale

alle Nachversicherungen. Mit dem
Pflege-Paket und Plus-Paket erhélt
der Versicherte weitere zusétzliche
Leistungen wie eine lebenslange Pfle-
ge-Rente — sogar bei Demenz — oder
eine schnelle Leistung bei langer Ar-
beitsunfahigkeit.

Kurzer Antrag,

stark vereinfachte
Gesundheitspriifung

Von vielen dieser Vorteile profitieren
jetzt auch Kinder ab zehn Jahren.
Mit der PremiumBU Start Schiiler
ist die Continentale fiir diese Ziel-
gruppe einer von wenigen Anbie-
tern. Damit schiitzen Eltern ihre
Kinder frith vor den finanziellen
Folgen einer Berufsunféhigkeit, un-
abhingig von der spiteren Berufs-
wahl. Ein kurzer Antrag und eine stark vereinfachte Ge-
sundheitspriifung erleichtern den Abschluss. Erweitert
werden kann der Schutz um das Karriere-Paket und das
Pflege-Paket, nach erstmaliger Aufnahme eines Berufes
oder Studiums auch um das Plus-Paket.

Der Schutz bleibt garantiert — egal, was passiert

Fingt der Versicherte eine Ausbildung, ein Studium oder
den ersten Job an, sollte er sich innerhalb von sechs Mona-
ten bei der Continentale melden. Auf Basis des angestrebten
Berufs oder der Studienrichtung stuft das Unternehmen den
Kunden neu ein — ohne Gesundheitspriifung und auf Basis
des urspriinglichen Eintrittsalters. Wird die Meldung ver-
gessen, ist das kein Problem: Die Continentale schreibt
den Kunden ein halbes Jahr vor dessen 22. Geburtstag an.
Reagiert er nicht, besteht zumindest ein Schutz gegen Er-
werbsunfihigkeit.

Fakten zum Unternehmen:

Arbeitskraft bei der Continentale zu versichern.

Die Continentale Lebensversicherung ist ein Unternehmen des Continentale Versicherungsverbundes auf Gegenseitigkeit. Dieser wird
getragen von dem Grundgedanken des ,Versicherungsvereins auf Gegenseitigkeit*, der sich aus der Rechtsform der Obergesellschaft,
der Continentale Krankenversicherung a.G., ergibt. Dadurch sind die Verbundunternehmen geschiitzt gegen Ubernahmen und in ihren

Entscheidungen unabhangig von Aktionarsinteressen. Die Continentale Lebensversicherung bietet bereits seit 1955 BU-Vorsorge an

und hat diese stetig weiterentwickelt. Mit groBem Erfolg — alleine im Jahr 2015 entschlossen sich mehr als 18.000 Menschen, ihre

Kontakt Continentale Versicherungsverbund, Vertrieb Makler: Ruhrallee 92 - 44139 Dortmund - E-Mail: contactm@continentale.de - Internet: www.contactm.de
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Dread-Disease-Versicherungen wer-
den aktuell nur von wenigen Versi-
cherungsgesellschaften angeboten
und ich sehe hier eine interessante
Marktnische, die sich in den néchsten
Jahren in Deutschland dynamisch
entwickeln kann, da der Bedarf zur
Absicherung von schweren Krank-
heiten durchaus besteht. Das Risiko,
schwer zu erkranken und die sich
daraus ergebenden finanziellen Fol-
gen werden aktuell noch viel zu we-
nig in den Beratungsgespréachen the-
matisiert, da in Deutschland jedes
Jahr iiber eine Million Menschen
schwer erkranken. Eine Kapitalleis-
tung bei schwerer Erkrankung bietet
hier eine gute Ergédnzung zur monat-
lichen BU-Rentenleistung.

Wie gedenkt sich Ihr Haus im Dread-
Disease-Segment zu positionieren?
Alt: Mit dem Niirnberger Ernstfall-
Schutz sind wir im Februar 2016 in
den Markt der Dread-Disease-Versi-
cherungen gestartet. Durch innovative
Elemente wie den ZweitSchutz, auto-
matische Mitversicherung von Kin-
dern ab Geburt, Assistanceleistungen
und vollen Versicherungsschutz bei
bis zu 58 Erkrankungen setzt die
Niirnberger neue Mafistdbe fiir diese
Versicherungsform. Bei den vier hiu-
figen Krankheiten invasiv wachsender
Krebs, Herzinfarkt, Schlaganfall und
MS erbringen wir schon bei weniger
starker Auspragung der Erkrankung
eine Teilsumme.

Hermanni: Man muss allerdings auch
sehen, dass eine Schwere-Krankhei-
ten-Police keine Arbeitskraftabsiche-
rung im klassischen Sinne darstellt.
Aber man kann das Produkt durchaus
sinnvoll kombinieren — etwa mit einer
Unfallversicherung. Der Bedarf fiir
eine Schwere-Krankheiten-Police ist
auf alle Fille gegeben: Wenn wir auf
Veranstaltungen Makler fragen, ob sie
im Bekanntenkreis jemanden kennen,
der von einem Herzinfarkt betroffen
war oder an einer schweren Krankheit
wie Krebs leidet oder gelitten hat,
gehen sehr viele Hinde hoch — bei der
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Frage nach BU-Fillen hingegen nicht
so sehr. Dass der Bedarf sehr wohl
greifbar ist, zeigt sich auch daran,
dass laut einer YouGov-Psychono-
mics-Studie zum Thema knapp tiber
70 Prozent der Deutschen Interesse
hétten, eine Schwere-Krankheiten-
Versicherung abzuschlieen. Eine
derartige Police muss ja nicht immer
die BU ersetzen, sondern kann auch
als Add-on dienen. Allerdings wissen
68 Prozent der Befragten gar nicht,
dass es solch ein Produkt gibt — das
miissen wir dndern und die Makler
und Vermittler entsprechend schulen.
Wo kénnte man aufperdem ansetzen?

Lebensalter angepasst.”

Hermanni: Zurich hat vor anderthalb
Jahren zusammen mit der renommier-
ten Rechtsanwaltskanzlei Wirth einen
neutralen und ab sofort auch digitalen
Beratungsnavigator entwickelt, der
eine rechtssichere und testierte Bera-
tung zur Arbeitskraft- und Existenz-
schutzabsicherung gewéhrleistet. Neu
ist, dass wir das Tool um die Themen
Pflege, Unfall und Krankentagegeld
erweitert haben. Der Navigator geht
nach einem Top-down-Ansatz vor.
Wenn der Kunde beispielsweise sagt,
er gehe keiner Erwerbstitigkeit nach,
dann ist die Berufsunfihigkeit nicht

unbedingt das erste Absicherungs-
kriterium, sondern vielleicht eher
die Grundfihigkeits- oder Schwere-
Krankheiten-Versorgung.

Reetz: Wir sehen Dread-Disease-Ab-
sicherungen kritisch, da die versicher-
ten Krankheitsbilder nicht eindeutig
und einheitlich definiert sind. Die ein-
zige Alternative ist aus unserer Sicht
die Vorsorge iiber eine Erwerbsunfa-
higkeitsversicherung (EU). Zugleich
ist einigen Maklern die Kombination
von verschiedenen Bausteinen zu
kompliziert, sie setzen lieber auf ein
Einzelprodukt. Da hilft es natiirlich,
dem Makler fiir bestimmte Zielgrup-

a

Hartwig Haas: ,Bei der SBU-solution ist der Liquiditatsstrom sehr gut an das

pen passgenaue Losungen an die
Hand zu geben. Die Continentale hat
zum Beispiel eigens fiir Jiingere ein
Karrierepaket im Rahmen der BU
aufgelegt. Hier stehen dem Versicher-
ten umfangreiche Nachversicherungs-
garantien zu einem Mehrbeitrag von
zehn Prozent zur Verfiigung. Sollte
der Kunde beispielsweise drei Jahre
nach Vertragsabschluss heiraten,
kann er seine BU ohne Gesundheits-
priifung um 500 Euro erhéhen. Auf
den neuen Beitrag erhélt er tiber das
Karrierepaket dann fiinf Prozent Ra-
batt fiir die gesamte Vertragsdauer.



ZURICH

Neuer digitaler Beratungsnavigator

hilft im Berateralltag

,Vielen Dank fiir [hre gute Beratung® — ein Lob, das jeder
Vermittler gern hort. Ein Lob, das gerade in der Versiche-
rungsbranche nicht immer selbstverstindlich ist—insbeson-
dere wenn es um das Thema Arbeitskraft- oder Existenz-
schutzabsicherung geht. Denn diese Beratung erfordert eine
detaillierte und fachkundige Bedarfsanalyse, die gewissen-
haft zu dokumentieren ist. Eine Fehlberatung kann den
Kunden und Makler nicht nur viele Nerven, sondern auch
viele Hunderttausend Euro kosten. Im schlimmsten Fall
nehmen Kunden, die mit einer Produktempfehlung riickbli-
ckend unzufrieden sind, ihren Berater in die Haftung.

Um Makler im Rahmen ihrer Informations-, Beratungs-,
Begriindungs- und Dokumentationspflichten zu unterstiit-
zen und das Risiko einer Fehlberatung zu minimieren, hat
die renommierte Berliner Kanzlei Wirth — Rechtsanwiélte in
Zusammenarbeit mit der Zurich Versicherung bereits im
letzten Jahr einen neutralen, rechtskonformen Beratungs-
prozess erarbeitet, der nun auch digital verfiigbar ist. Dabei
wird in wenigen Schritten der Kundenbedarf analysiert,
eine konkrete Produktempfehlung abgegeben und die Ent-
scheidung dokumentiert.
Wahlweise kann direkt
eine Beratungsdokumen-
tation erzeugt werden, in
der alle Punkte der Ana-
lyse schon beriicksichtigt
werden. Damit beraten
Makler nahezu risikolos,
denn der Kunde beurkun-
det das Beratungsge-
sprach mit seiner Unter-
schrift. Die Kanzlei tes-
tiert die Beratung. Der
Vorteil liegt nun darin,
dass der digitale Bera-
tungsnavigator in die be-
stehenden Systeme integ-
riert werden kann, da-
durch jederzeit online
verfiigbar ist und zudem weitere Produkte wie die Pflege-,
Unfall- und Krankentagegeldversicherung berticksichtigt.

Norman Wirth,
Wirth — Rechtsanwalte

Rechtssicher und einfach beraten

,In Beratungsgesprichen stehen Vermittler tagtdglich vor
der Frage: Welches Produkt zur Arbeitskraftsicherung eig-
net sich fiir welchen Kunden? Oft war in der Vergangenheit
bei diesen Produkten eine Empfehlung auch nach vielen

Jahren noch rechtlich an-
greifbar, weil vielleicht
bestimmte, eigentlich pas-
sende Produkte gar nicht
in Betracht gezogen wur-
den’, sagt Norman Wirth
von Wirth — Rechtsan-
wilte. Durch die erweiter-
te Produktauswahl wird
hier nun der Kundenbe-
darf starker abgedeckt.

,,Bei der Entwicklung
des digitalen Beratungs-
navigators war uns weiter-
hin wichtig, dass der Be-
ratungsprozess unabhin-
gig, produkt- und anbie-
terneutral bleibt. Mithilfe
des Beratungsnavigators wird im Beratungsgespriach der
Bedarf des Kunden analysiert. Die Produktempfehlung klart
iiber wesentliche Produktmerkmale auf. Mit unserem Know-
how und unserem Namen stehen wir dafiir, dass das Ergeb-
nis bei korrekter Verwendung des Beratungsnavigators ge-
eignet ist, um als Grundlage fiir eine rechtskonforme Pro-
duktempfehlung verwendet zu werden®, ergéinzt Wirth.

,.Bei der Entwicklung dieses Tools war es uns wichtig,
dass auch Geschéftspartner an der Entwicklung teilhaben;
uns mit ihren Erfahrungen aus der Praxis bereichern und
dadurch die Handhabung und natiirlich den digitalen Bera-
tungsprozess so einfach wie moglich fiir den Vermittler und
Kunden zu gestalten. Nur durch die Digitalisierung und das
Einbeziehen unabhéngiger Makler und Finanzberater bei der
Entwicklung, war die Erweiterung auf alle Produkte der
Arbeitskraft- und Existenzschutzabsicherung moglich®, er-
klért Gordon Hermanni, Leiter Key Account Management
Vertrieb Leben bei Zurich. Und er rét allen Geschiftspart-
nern und Interessierten, sich personlich, telefonisch oder
online iiber den neuen Beratungsnavigator, den 100 Prozent
Rundumschutz und die Verkaufshilfen auf der Internetseite
www.mach-plus-mit-protection.de von Zurich zu informie-
ren. Denn gute Beratung bedeutet zufriedene und langjah-
rige Kunden, die auch gern das Lob ,.Vielen Dank fiir Thre
gute Beratung* aussprechen.

Gordon Hermanni, Zurich

Kontakt Zurich:
Tel.: 0228 268 1760 - E-Mail: leben@zurich.com
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Haas: Wir haben bei der Dialog den
altersabhingig kalkulierten Tarif
SBU-solution fiir die jiingere Ziel-
gruppe lanciert. Was mich dabei be-
sonders freut ist, dass wir hier das
gleiche Bedingungswerk haben wie in
der normalen BU. Es ist demzufolge
keine Einsteiger-BU im Sinne von
»~der Kunde erhilt abgespeckte Leis-
tungen®, sondern er bekommt die glei-
chen Leistungen von Anfang an, nur
dass der Beitrag wesentlich niedriger
ansetzt. Und zwar je nachdem, wann
er einsteigt in jungen Jahren, bei we-
niger als der Hilfte. Jetzt kann man
natiirlich einwenden, dass es insge-
samt in der Beitragssumme nicht bil-

Gordon Hermanni: ,Man kann eine Schwere-Krankheiten-Police durchaus

weil sie mit der entscheidenden Frage
zur Klérung des Leistungsfalles ha-
dern. Die besteht darin, wie eigentlich
festzustellen ist, dass der Kunde nicht
mehr als drei Stunden am Tag arbeiten
kann. Das ist eben nicht ganz so klar
zu definieren wie ein Herzinfarkt, so-
dass in der Regulierung eine Dread-
Disease-Police im Regelfall unkom-
plizierter ist. Die Problematik, die sich
mir, aber auch vielen Maklern stellt,
ist allerdings, dass der Eintritt eines
Herzinfarktes erst mal relativ wenig
mit der Frage zu tun hat, ob der Kunde
seinen Beruf noch ausiiben kann —da
gibt es moglicherweise einen kausalen
Zusammenhang, das muss aber nicht

sinnvoll kombinieren — etwa mit einer Unfallversicherung.”

liger wird. Das stimmt schon, jedoch
ist der Liquidititsstrom sehr gut an
das Lebensalter angepasst. Denn ge-
rade in jungen Jahren ist das Geld
besonders knapp.

Kommen wir nochmal auf die Alterna-
tivprodukte zur BU zuriick: Welche
Verstindnisprobleme und Vorbehalte
gibt es hier auf Seiten der Makler?
Haas: Ich kann das mal am Beispiel
der EU erldutern: Wir bekommen im-
mer wieder von Maklern gespiegelt,
dass ihnen die EU nicht so gut gefillt,
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so sein. Worauf ich hinaus will: Wir
als Branche werden in der Tat unter-
schiedliche Produktauspragungen
zusammenbringen miissen. So haben
uns viele Makler Folgendes auf den
Weg gegeben: Liefert uns eine ver-
niinftige EU, in der zum Beispiel auch
ein Pflegepunkt integriert ist, und lie-
fert uns dazu eine Dread-Disease-
Komponente, die wir je nach Kunden-
wunsch von der Héhe her darstellen
konnen — gern gepaart mit einer
Grundfihigkeitskomponente, sodass

etwa eine Erblindung des Versicher-
ten ebenfalls abgesichert ist.

Reetz: Wenn ich das noch erginzen
darf: Eine gewisse Unschérfe in der
Feststellung des BU-Falls lésst sich nie
ganz beseitigen. Zumal ich doch so
meine Zweifel habe, ob die Erfassung
der Drei-Stunden-Grenze im Rahmen
der EU tatsdchlich so viel komplizier-
ter ist als die Erfassung eines BU-
Grades von 50 Prozent. Deshalb ist es
wichtig, dass der Versicherer bei be-
rechtigen Anspriichen schnell leistet.
Damit dieser Prozess nicht durch for-
male Hiirden gebremst wird, bietet die
Continentale bei Vertragsabschluss
und im Leistungsfall umfangreichen
Service. So helfen Fachleute auf
Wunsch dabei, den Leistungsantrag
auszufiillen. Unberechtigte Ansprii-
che wehren wir klar und deutlich ab.
Bei Einzelfillen in der Grauzone han-
deln wir ganz im Sinne des Kunden.
Gemeinsam mit einem Mediatoren
finden wir einvernehmlich eine gute
Ldsung, auch wenn der BU-Fall nicht
offiziell festgestellt wurde. Dadurch
tragen wir Sorge, dass der Kunde in
keinen finanziellen Notstand gerét.
Die Kehrseite dieses Vorgehens ist,
dassuns dies von auflen manchmal so
ausgelegt wird, als wiirden sich die
Versicherer um eine Entscheidung he-
rumdriicken wollen, um sich eine
moglicherweise jahrelang andauernde
BU-Rente zu sparen.

Interessanter Punkt, Frau Reetz. Wie
beurteilt die Runde derartige aufer-
vertragliche Einigungen, bei denen
der Versicherer eine sogenannte Ku-
lanzleistung gewdhrt, ohne dass der
BU-Fall offiziell anerkannt wird? Und
wie reagieren die Kunden darauf?
Alt: Nach der Rechtsprechung beste-
hen bestimmte Voraussetzungen fiir
den Nachweis einer bedingungsgema-
Ben Berufsunfihigkeit. Im Sinne un-
serer Kunden treffen wir Kulanzleis-
tungen in Einzelfillen, wenn die Be-
rufsunfahigkeit unseres Versicherten
aufgrund der medizinischen Unterla-
gen zwar nachvollziehbar, aber nicht
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Auf das Gesamtpaket kommt es an, also die Summe

bester Komponenten. So wie bei unserer Dialog-BU!
Deshalb haben wir von der Pramie bis zur Antragssabwicklung
alle Komponenten fiir Sie optimiert. Somit bieten wir lhnen ein
BU-Gesamtpaket, in dem nur beste Qualitat steckt.

Machen Sie es auf!

BU-Gesamtpaket
Video unter

DER Spezialversicherer fiir biometrische Risiken

Ein Unternehmen der Efn): S
GENERALI



ROUNDTABLE

ausreichend nachgewiesen ist. In der
Praxis hat es sich deshalb bewiéhrt, in
begriindeten Einzelfillen die Leistun-
gen nach einem verkiirzten Priifver-
fahren abzurechnen. Das hat drei
wichtige Vorteile: Dem Kunden wird
sehr schnell geholfen. Aufgrund unse-
rer prompten Regulierung ist die Zu-
friedenheit unserer Kunden und unse-
rer Vermittler sehr hoch. Und bei
verschiedenen BU-Ratings wird diese
Flexibilitit bei der Regulierungspra-
Xis positiv bewertet.

Haas: In der Tat haben Sie als Versi-
cherer manchmal die Situation, dass
nicht genau festgelegt werden kann,
ob der Kunde berufsunfihig ist oder
ob er dies nicht ist. Durch individuelle
Vereinbarungen konnen Hartefille
gelost werden, indem schon Geld aus-
gezahlt wird, die Priifung kann dann
durchaus parallel dazu weiterlaufen.
Was die Verbreitung dieser Praxis an-
geht, miisste ich schlussfolgern: Etwa
70 Prozent aller Leistungsfélle werden
im Markt direkt anerkannt. Innerhalb
der verbleibenden 30 Prozent ist es
manchmal unklar, ob der Kunde tat-
sachlich ,,BU ist“ oder ob er zum
Beispiel die Gesundheitsfragen nicht
richtig beantwortet hat. Kurzum: Ich
denke, dass diese individuellen Ver-
einbarungen bundesweit deutlich un-
ter zehn Prozent liegen. Und wenn es
dazu kommt, ist es nach meinem Da-
flirhalten im beiderseitigen Interesse.
Hermanni: Ich kann dem nur beipflich-
ten. Im Ubrigen demonstriert die Leis-
tungsquote der Branche von 70 Prozent
plus X sehr deutlich, dass die Unter-
nehmen umfassend leisten und ihre
Verpflichtungen wahrnehmen. Dabei
gehort Zurich laut Franke und Born-
berg mit einer Quote von 78 Prozent zu
den Topanbietern im Markt. Dazu
muss man sagen, dass der medizini-
sche Fortschritt natiirlich dazu beitragt,
dass der BU-Fall eines Kunden gliick-
licherweise nicht immer bis zur Rente
andauern muss. Das war frither anders:
Fiir einen Berufstitigen, der vor eini-
gen Jahrzehnten eine kaputte Hiifte
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hatte, gab es einfach noch nicht die
geeigneten Mittel, um ihn wieder aus
der Berufsunfihigkeit herauszuholen.
Heute stehen hier die Chancen deutlich
besser. Ahnliches gilt fiir den Bereich
der psychischen Erkrankungen, die ja
inzwischen die Hauptursache fiir eine
Berufsunfihigkeit darstellen. So kon-
nen beispielsweise Antidepressiva zu-
nehmend gezielter und damit wir-
kungsvoller zum Wohle des Patienten
eingesetzt werden. Und da wir ja ein
Ausgleichsgeschift haben, kommt der
medizinische Fortschritt letzlich allen

dies dazu fiihren, dass sich iberwie-
gend korperlich tétige Kunden mit
hohem BU-Risiko bei diesem Versi-
cherer zu relativ giinstigen Beitré-
gen versichern konnten. Der drin-
gend erforderliche Ausgleich mit
Versicherten, die ein niedriges Risi-
ko darstellen, wiirde hier aber nicht
zum Tragen kommen, da sich diese
Kunden weiterhin mit Berufsgrup-
pen-Tarifen giinstig versichern wiir-
den. Auch das Thema ,,BU ohne
beziehungsweise mit deutlich ver-
einfachter Gesundheitspriifung* ist

Vanessa Reetz: ,Den Verzicht auf die konkrete Verweisung halte ich allenfalls
fiir bestimmte berufliche Nischen fiir praktikabel.”

Berufsgruppen zugute. Auch deshalb
ist die Preisstabilitdt iiber die letzten
Jahre im Mittel sehr gut gewesen.
Angesichts einer zunehmenden Berufs-
gruppendifferenzierung im BU-Markt
héufen sich die Forderungen unter
Maklern ,,Unijob-Tarife* einzufiihren,
die nach dem Prinzip ,,Gleiche Prdmi-
en fiir alle Berufe* funktionieren. Zu-
dem wird der Ruf nach einer verein-
fachten Gesundheitspriifung lauter.
Wie ist Ihre Meinung dazu?

Alt: Sollte ein Lebensversicherer ei-
nen BU-Tarif mit gleichen Primien
fur alle Berufe einfiihren, wiirde

in der Praxis ein heifles Eisen und
wird von erfahrenen BU-Versiche-
rern gemieden, da diese Modelle
eine Verschlechterung des Schaden-
verlaufs nach sich ziehen wiirden
und damit das Kollektiv als Ganzes
schiadigen wiirden.

Haas: Dem kann ich zustimmen.
Wenn ein Versicherer mit einge-
schriankten Gesundheitsfragen arbei-
tet, gibt es bekanntlich zwei Grund-
strome: Entweder kommt man tat-
sdchlich mit den Fragen aus, die im
Bogen stehen. Die andere Moglichkeit
ist, wenige Fragen zu stellen, in denen
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Hartwig Haas, Leiter Vertrieb/Marketing der Dialog Lebensversicherungs-AG

»in der BU kommt es auf das Gesamtpaket an*

Herr Haas, was ist das Besondere an
Ihrer BU?

Haas: Mit unserer BU erhilt man einen
zuverldssigen Schutz fiir das gesamte
Berufsleben. Mafgeblich hierfiir sind
die hochwertigen Produktfeatures und
die zahlreichen zuwahlbaren Optionen,
mit denen auch hohe Anspriiche an den
personlichen Schutz erfiillt werden.
Top-Bewertungen unabhéngiger Insti-
tute belegen immer wieder die hohe
Qualitdt unserer Produkte. Unsere
Preise sind marktgerecht, bei der Leis-
tung verfahren wir kundenfreundlich,
was sich auch in einer verschwindend
geringen Prozessquote niederschligt.
Viele miissen auf eine BU verzichten,
welil sie die hohen Prédmien nicht zahlen
konnen.

Haas: Unsere Kunden zahlen marktge-
rechte, keine tiiberhohten Pramien.
Aber in der Tat tun sich junge Leute oft
schwer, die Pramien aufzubringen, obwohl sie mangels gro-
Berer finanzieller Reserven auf einen guten Berufsunfihig-
keitsschutz besonders angewiesen sind. Fiir diese Zielgruppe
haben wir den Tarif SBU-solution® entwickelt, bei dem die
Beitrdge altersabhdngig und damit immer risikoaddquat
kalkuliert werden. Berufsanfinger, Existenzgriinder oder
junge Familien kommen dadurch zu einem vollwertigen BU-
Schutz gegen duflerst giinstige Pramien. Und das Schone: Sie
konnen jederzeit ohne erneute Gesundheitspriifung in unse-
ren Tarif mit konstanter Beitragszahlung tiberwechseln.
Aber viele Handwerker, wie besonders der vielzitierte Dach-
decker, konnen sich wirklich keine BU leisten...

Haas: Das ist richtig, und der Makler bewegt sich hier in
einem Spannungsfeld. Daher ist es erforderlich, neben der
BU alternative Produkte zur Arbeitskraftsicherung anzu-

Hartwig Haas, Dialog
Lebensversicherungs AG

bieten. Wichtig ist aus unserer Sicht
aber die bedarfsgerechte Hohe der
Versorgung und ihre ausreichende
Dauer. Handwerker, Kiinstler oder
Personen mit gefahrgeneigten Beru-
fen sollten nicht den ungeeigneten
Kompromiss suchen, eine BU mit zu
niedriger Rente oder zu kurzer Lauf-
zeit zu wihlen, um damit den Beitrag
zu senken. Dieser Zielgruppe emp-
fehlen wir vielmehr unsere Erwerbs-
unfahigkeitsversicherung, die ihnen
einen guten Basisschutz in bedarfs-
gerechter Hohe und mit bedarfsge-
rechter Laufzeit zu bezahlbaren Pra-
mien ermoglicht.

Sie werben mit einem ,, BU-Gesamtpa-
ket*. Was verbirgt sich dahinter?
Haas: In der BU kommt es in der Tat
auf das Gesamtpaket an. Es ist nicht
entscheidend, ob einzelne Features
herausragend (und andere dafiir weni-
ger gut) sind. Die Ausgewogenheit ist das Wesentliche! Wir
stellen dem Makler ein Paket zur Verfiigung, in dem alle
Leistungsmerkmale stimmen, sodass sein Kunde einen
zuverlédssigen Schutz gegen das Risiko Verlust der Arbeits-
kraft erhilt. Dariiber hinaus haben wir mit unserem jiings-
ten Relaunch wichtige Verbesserungen eingefiihrt. So wur-
den die Pramien fiir viele relevante Berufsgruppen redu-
ziert und der Abstand zwischen Brutto- und Nettopramie
verringert, um den Kunden ein giinstigeres Garantieniveau
zu sichern. Mit der Einrichtung eines speziellen BU-Exper-
tenteams haben wir unseren Service weiter optimiert. Es
setzt sich aus kompetenten Fachleuten zusammen, die un-
seren Vertriebspartnern in allen Fragen —von der Angebots-
erstellung bis zur Policierung — mit Rat und Tat personlich
zur Verfiigung stehen.

Fakten zum Unternehmen:

lenten Service ihre Marktposition laufend aus.

Internet: www.dialog-leben.de

Die Dialog Lebensversicherungs-AG ist DER Spezialversicherer fiir biometrische Risiken. Mit ihren Produktplattformen Risikolebens-
versicherungen, Berufsunfahigkeitsversicherungen, Erwerbsunféhigkeitsversicherungen und Pflegerentenversicherungen konzentriert
sich die Dialog auf die finanzielle Absicherung der Risiken Todesfall, Invaliditat und Pflegebedrftigkeit. Als Versicherer im Dienste von
Maklern, Pools, Vertrieben, Mehrfachagenten und Kreditinstituten bietet sie ihren Partnern in den Markten Deutschland und Oster-
reich Produkte mit Alleinstellungsmerkmalen an, die immer wieder Spitzenbewertungen und Auszeichnungen erhalten. Die von inter-
nationalen Rating-Agenturen als finanzstark eingestufte Gesellschaft baut mit Kompetenz, Flexibilitat, Schnelligkeit und einem exzel-

Kontakt Dialog Lebensversicherungs-AG: Stadtberger StraBe 99 - 86157 Augsburg - Tel.: 0821 319 0 - Fax: 0821 319 1533 - E-Mail: info@dialog-leben.de
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aber eigentlich die bisherigen 20 plus
X Fragen bereits enthalten sind. Und
wenn im letzteren Fall bei einer von
meinetwegen fiinf Fragen ,,Ja* ange-
kreuzt ist, geht die ganze Litanei ja
von vorn los. Im Klartext: Da werden
Seifenblasen erzeugt und davon halte
ich gar nichts. Wer als Versicherer ei-
nen gesunden Bestand erhalten moch-
te, muss eine ordentliche Risikoprii-
fung durchfiihren. Punkt. Und so sehr

vorsieht, dass die ,,bisherige Lebens-
stellung* des Versicherten auch bei
einer Einkommensminderung von 20
Prozent gewahrt bleibt, stellt sich mir
schon die Frage, inwieweit dies noch
mit dem Prinzip , Versichert ist der
zuletzt ausgetibte Beruf* vereinbar ist?
Reetz: Ich glaube, dass wir alle hier
am Tisch schon einmal intern gepriift
haben, auf die konkrete Verweisung
zu verzichten. Es gibt ja auch Versi-

Y

Hartwig Haas: ,Wer als Versicherer einen gesunden Bestand erhalten mochte,
muss eine ordentliche Risikopriifung durchfiihren.“

mein Herz fiir den Vertrieb schlégt,
gilt fiir mich: Habe den Mut als Versi-
cherer, auch im Sinne des Maklers, zu
einer sorgfiltigen Risikopriifung.
Eine mdéglichst reibungslose Risiko-
priifung am Point of Sale ist der
Wunsch vieler Makler und Vermittler.
Wie beriicksichtigen Sie dies?

Alt: Die Niirnberger ist hier einer der
Vorreiter. Unsere in die Beratungstech-
nologie integrierte Risikopriifung stellt
vor Ort die erforderlichen Fragen. De-
ren Beantwortung geht relativ schnell
und ist einfacher als das Ausfiillen ei-
nes kompletten Formulars. Das Priifer-
gebnis wird dann sofort angezeigt.
Unsere bisherigen Erfahrungen und
Riickmeldungen sind sehr positiv.

Die abstrakte Verweisung ist im Grun-
de abgeschalfft, wére eine dihnliche Ent-
wicklung auch bei der konkreten Ver-
weisung denkbar? Wenn Letztere etwa
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cherer, die das fiir bestimmte Berufs-
gruppen, wie zum Beispiel Juristen,
tun. Das kann man sicherlich machen,
aber dann wird die BU natiirlich noch
teurer. Und dann muss ich doch ein
wenig schmunzeln, wenn ich beden-
ke, dass iiberall zu lesen ist, dass die
BU fiir viele Menschen schon heute zu
teuer sei. Insofern: Allenfalls fiir be-
stimmte berufliche Nischen halte ich
den Verzicht auf die konkrete Verwei-
sung fiir praktikabel.

Welche Zukunfisaussichten sehen Sie
fiir die Absicherung des Einkommens
tiber den Betrieb?

Hermanni: Wir bieten hier als welt-
weit operierendes Unternehmen iiber
Luxemburg Sonderlosungen an. Ab
einem Kollektiv von 20 Personen kon-
nen alle Teilnehmer ohne Gesund-
heitspriifung versichert werden. Das
ist einmalig und stoft auf positive

Resonanz im Markt, vor allem bei
internationalen Konzernen.

Reetz: Die Absicherung der Arbeits-
kraft iiber den Betrieb ist nicht zu-
letzt aus steuerlicher Sicht sehr span-
nend, aber wenn es um den konkre-
ten BU-Fall geht, immer ein bisschen
heikel. Und viele Berufstétige sagen
sich, dass sie ihre eigene Berufsunfi-
higkeit nicht so gern mit dem Arbeit-
geber verkniipft sehen mochten. Von
daher glaube ich, dass es sehr schwie-
rig ist, das Thema in den Betrieben
entsprechend zu platzieren. Eine
Ausnahme bilden sicherlich Rah-
menvertridge, mit denen die Arbeit-
nehmer relativ einfach mitgenom-
men werden kdnnen und die person-
liche und emotionale Interaktion
nicht so sehr gegeben ist.

Welche Trends sind im Bereich der
Einkommensabsicherung noch zu er-
warten?

Alt: Ich gehe davon aus, dass immer
mehr Versicherer in den nichsten
Jahren ihren Fokus auf den Biomet-
riemarkt setzen und sich der Wettbe-
werb dadurch weiter verschérfen
wird. Dabei werden alle wichtigen
Wettbewerbskriterien wie Beitrags-
kalkulation, Annahmepolitik, Pro-
duktvielfalt und Verkaufsunterstiit-
zung noch weiter an Bedeutung ge-
winnen. Neben Preis und Bedingun-
gen werden kiinftig jedoch insbeson-
dere die Kompetenz und Finanzkraft
des BU-Versicherers eine grof3e Rolle
spielen. Denn das fiir Vermittler und
Kunde bedeutsame Thema ,,Bei-
tragsstabilitdt* steht und fallt mit der
Finanzkraft des Versicherers sowie
dessen Kompetenz. Auch die The-
men Onlineabschluss und Digitali-
sierung werden im Bereich Arbeits-
kraftabsicherung in den nichsten
Jahren wichtig werden. AuBerdem
fordert der Gesetzgeber noch um-
fangreichere Beratungs- und Doku-
mentationspflichten ein. |

Das Gesprach flihrte
Lorenz Klein, Cash.
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Dr. Stefanie Alt, Leiterin des Produkt- und Marktmanagements der NURNBERGER Versicherung

sFinanzielle Freiheit durch
Arbeitskraftabsicherung 2.0

Arbeitskraftabsicherung iiber die private Berufsunfihig-
keitsversicherung (BU) ist eines der wichtigsten Vorsor-
gethemen, denn die daraus zu erwartende Rentenleistung
bietet Schutz vor dem finanziellen Ruin. Nur was ist mit
Risiken wie Schlaganfall, Herzinfarkt oder Krebs? Schwe-
re Erkrankungen wie diese verursachen enorme Kosten,
16sen jedoch nicht zwingend einen Leistungsfall in der BU
aus. Hier kommt es auf die richtige Vorsorge an, denn fi-
nanzielle Freiheit sollte auch im Krankheitsfall moglich
sein. Die NURNBERGER bietet dazu eine neue Dread-
Disease-Versicherung an, die die notwendigen Mittel iiber
Kapitalzahlungen bereithilt: den NURNBERGER Ernst-
fallSchutz.

Dread-Disease-Vertriage sind auf dem deutschen Ver-
sicherungsmarkt mit insgesamt 20.000 Abschliissen jahr-
lich noch nicht weit verbreitet, ein Bedarf ldsst sich jedoch
deutlich erkennen. Uber 1 Mio. Bundesbiirger erkranken
pro Jahr neu an einer schweren Krankheit wie Krebs,
Herzinfarkt oder Schlaganfall. Uber die gesetzliche oder
private Krankenversicherung ist zwar eine Ubernahme
gewisser Behandlungskosten zu erwarten, jedoch reicht
dies noch lange nicht, um alle Ausgaben zu decken. Hier
springt der NURNBERGER ErnstfallSchutz ein. Kunden
konnen das erhaltene Kapital fiir die Zwecke verwenden,
die ihnen personlich am sinnvollsten erscheinen, denn die
Versicherungssumme steht steuerfrei zur freien Verfii-
gung. Betroffenen wird so garantiert, dass beispielsweise
der gewohnte Lebensstandard aufrecht erhalten wird, das
Eigenheim behindertengerecht umgebaut werden kann
oder die gewiinschte Behandlung in einer renommierten
Privatklinik mdéglich wird.

NURNBERGER ErnstfallSchutz

Als derzeit einzige Dread-Disease-Versicherung am deut-
schen Markt bietet der NURNBERGER ErnstfallSchutz
fiir 50 schwere Krankheiten und sogenannte Leistungs-
ausloser vollen Versicherungsschutz. Bei den vier hiufigs-
ten — Krebs, Herzinfarkt, Schlaganfall und Multiple
Sklerose — wird bei einem weniger stark ausgeprigten

Krankheitsverlauf bereits ab Diagnosestellung eine Teil-
leistung fallig, um schon im Friihstadium finanzielle
Hilfe zu bieten. Sollte sich der Zustand verschlechtern, so
wird der Rest der Versicherungssumme ausgezahlt.

Stefanie Alt, NURNBERGER

Weiterhin sind auch Kinder der hauptversicherten
Person ab Geburt automatisch und ohne Mehrbeitrag ge-
gen die gleichen schweren Erkrankungen mitversichert.
Dread-Disease-Produkte auf dem Markt versichern Kin-
der erst nach einer Karenzzeit, schwere Krankheiten be-
stehen aber leider in der Regel bereits bei Geburt. Der
Kinderschutz kann dazu optional um weitere acht spezi-
fische Kinderkrankheiten ergdnzt werden.

Bei der Gestaltung des NURNBERGER Ernstfall-
Schutz stand auBBerdem die Schaffung eines transparenten
und modernen Bedingungswerks nach deutschem Auf-
sichtsrecht im Fokus. Dadurch ergibt sich in der Beitrags-
kalkulation ein garantierter Bruttobeitrag, der um Uber-
schussanteile verringert wird. Diese Konstellation gibt den
Kunden iiber die gesamte Laufzeit Beitragssicherheit. Nur
eine solche Gestaltung trigt nach unserem Verstindnis
den Erwartungen von sicherheitsaffinen Zielgruppen
Rechnung.

Fakten zum Unternehmen:

Mit einem Umsatz von rund 4,9 Milliarden EUR und Kapitalanlagen von tber 27 Milliarden EUR z&hlt die NURNBERGER zu den
groBen deutschen Erstversicherern. Seit tiber 130 Jahren bietet sie richtungsweisenden Versicherungsschutz. Die NURNBERGER
Uberzeugt jedoch nicht nur mit einer bedarfsgerechten Produktpalette, sondern auch mit Kundenorientierung und Stabilitét.

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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Macht Mut.

Der NURNBERGER ErnstfallSchutz sichert
finanzellen Freiraum bei schwerer Krankheit.
Ideal fiir Freiberufler und Selbststandige.

www.nuernberger.de/ernstfallschutz

NURNBERGER

VERSICHERUNGSGRUPPE
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