Kinder besser versichern

Investieren
wie die Profis

Roundtable Marktreport

Experten diskutieren die Mit diesen Vorsorge-Bausteinen
unterschiedlichen Konzepte im sichern Eltern ihren Nachwuchs
Markt fiir Kindervorsorge sinnvoll ab
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Prinzip Baukasten

Fiir die lieben Kleinen ist den Eltern nichts zu teuer.
Richtig? Ja und nein.

Die grundsitzliche Bereitschaft, etwas zu tun ist
unbestritten vorhanden. Nur muss der Bedarf tatséch-
lich auch erkannt werden. Vielen Miittern und Vétern
scheint die Notwendigkeit, ihre Sprosslinge gegen
Risiken abzusichern und ein finanzielles Polster auf-
zubauen nicht zwingend préasent. Die Marktdurch-

Kontakt zur Chefredaktion dringung entsprechen-

milewski@cash-online.de der Kinderpolicen ldsst
Tel.: +49 (0)40/51444-136

eilrich@cash-online.de
Tel.: +49 (0)40/51444-129

— positiv formuliert —

Luft nach oben. Zudem

stellt sich an irgendei-
nem Punkt in einem entsprechend gelagerten Bera-
tungsgesprich zwangslaufig die Budgetfrage. Soll es
die teurere Invaliditétspolice sein, die auch die Folgen
ernster Krankheiten abdeckt oder doch die giinstige
Unfallversicherung. Das ist letzten Endes nicht nur
eine Gewissensfrage, sondern auch eine des Geldbeu-
tels. Bei fixem Budget bedeutet mehr Risikoabsiche-
rung zwangslaufig weniger Vermogensaufbau.

Wie ldsst sich dieses Dilemma 16sen? Durch fixe
Paketlosungen, die iiberall ein bisschen, aber die ein-

zelnen Risiken dann doch nicht richtig abdecken?

EDITORIAL

Eher nicht. Das scheint sich mittlerweile zu einer Art
Branchenkonsens entwickelt zu haben.

Die kindgerechte Losung liegt im Prinzip Baukas-
ten — das wiederum erfordert eine auf den individuel-
len Bedarf zugeschnittene Beratung. Die Anbieter von
Kinderpolicen im Roundtable-Gespriach ab Seite 8
setzten allesamt auf ein breites Angebot in der Ver-
mogensbildung und/oder der Risikoabsicherung so-
wie der Krankenversicherung fiir den Nachwuchs.
Allerdings bieten sie diese Komponenten jeweils ein-
zeln an. Der Berater entscheidet im Gesprich mit dem
Kunden nach individueller Analyse von Bedarf und
Budget iiber die Kombination der Bausteine. Das
Vorsorge-Spektrum reicht von einer reinen Fondspo-
lice bis hin zum Rund-um-Sorglos-Paket.

Apropos Kunde: Auch fiir GroBeltern oder Paten
bietet die Assekuranz mittlerweile speziell zuge-
schnittene Module, um die lieben Kleinen abzusi-
chern —im Idealfall erginzend zu dem, was die Eltern
ohnehin tun. Das schont deren fiir die Kinder vorge-
sehenes Vorsorge-Budget.

Ergo: Fiir den Nachwuchs kann zumindest eines
nicht gut genug sein: die Beratung.

Ubrigens: Konsens herrscht bei den Versicherern
auch in einem weiteren Punkt: unabhénigig von de-
mografischen Entwicklungen ist der Markt fiir Kin-
derpolicen ein Wachstumsmarkt —es gilt Baustein fiir
Baustein dessen Potenzial zu erschlieen.

Viel Spaf bei der Lektiire, Thr

BE320

Thomas Eilrich, stellv. Chefredakteur
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4 Policen statt
Kuscheltiere
Report: Die Leistungen der
Anbieter von Kinderpolicen
des Verlags gestattet. 6 ,Passgenaue 16 Mit Sicherheit ins
Kindervorsorge*
Marlies Tiedemann, Uiber das
Moneymaxx-,Family“-Konzept
Co. KG, Kassel 8 ,Fiir jeden das 19 ,Flexibilitat steht im
Passende“
Anbieter diskutieren Markt
und Produkte

12 ,,Teddy statt
Sparstrumpf“
Heiko Reddmann, Skandia,
tiber die ,Teddy“-Fondspolicen

Leben starten
Das neue ,Kinderschutzpaket"
der Axa im Portrat

Vordergrund*

Jirgen Hansemann, Niirmberger
Uiber ,Biene Maja“-Policen
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Policen statt Kuscheltiere

ZUKUNFTSSICHERUNG Versicherer haben Kinder langst als attraktive
Zielgruppe ausgemacht, doch bei allzu bunter Verpackung kommt die
Absicherung des eigentlichen Risikos mitunter zu kurz.

iene Maja, Tabaluga oder Kiss
B — bei der Verpackung von

Versicherungen fiir Kinder
beweist die sonst meist etwas trockene
Assekuranz Phantasie. Die Kids gelten
langst als ausgesprochen interessante
Zielgruppe der Versicherer. Der Zu-
gang ist vergleichsweise einfach. El-
tern oder Grofeltern zeigen sich in der
Regel spendabel, wenn es um die Ab-
sicherung des Nachwuchses geht.

Die Universa verspricht dafiir
,,drachenstarken Schutz*. Bei der Al-
lianz kuschelt sich ein knuffiger wei-
Ber Teddy auf der Internet-Seite, um
GroBeltern auf die Enkelpolice des
Marktfithrers aufmerksam zu ma-
chen. Die Niirnberger hat schon vor
einigen Jahren eine Anleihe bei Wal-
demar Bonsels Geschichte ,,Die Biene
Maja und ihre Abenteuer” genom-
men, um den Eltern ihre ,,Waben-
struktur® fiir die Absicherung der
Kinder ans Herz zu legen.

Biindel aus Bausteinen

Biene Maja oder der kleine Drache
Tabaluga werben fiir eine spezielle
Gruppe der Kinderversicherungen,
fiir sogenannte Biindellosungen, bei
denen drei Bausteine in unterschiedli-
cher Gewichtung kombiniert werden
kénnen: Absicherung nach einem Un-
fall, Kranken- und Pflegeschutz sowie
Vermogensaufbau. Neben diesen

liegen. Kinder toben und tollen, ihr
Entdeckungsdrang kennt hiufig keine
Grenzen. Das birgt Gefahren. Die ge-
setzliche Unfallversicherung kommt
aber nur auf, wenn ein Unfall im Kin-
dergarten oder in der Schule bezie-
hungsweise auf dem Weg dorthin ge-
schieht. So weit, so gut. Doch eine
private Unfallversicherung ist ledig-
lich eine eng begrenzte Ausschnitts-
deckung. Sie zahlt, wie der Name
schon sagt, nur fiir die Folgen eines
Unfalls.

Doch die Statistik spricht eine an-
dere Sprache. Nicht Unfille, sondern
Krankheiten sind die hdufigste Ursa-
che von Schwerbehinderungen. Nicht
einmal ein Prozent der schwerbehin-
derten Kinder und Jugendlichen ha-
ben sich ihre korperliche Versehrtheit
bei einem Unfall zugezogen. Das Ri-
siko einer schweren Krankheit ist also
viel groBer, aber davor schiitzt die
Unfallversicherung nicht. Daher pla-
dieren viele Experten fiir den Ab-
schluss einer Invalidititsversiche-
rung. Bei ihr spielt es keine Rolle, ob
die Schwerbehinderung durch einen
Unfall oder eine Krankheit entstan-
den ist.

Dennoch entscheiden sich viele
Eltern fiir eine Kinderunfallversiche-
rung. Der Grund: Sie ist zu einem
vergleichsweise geringen Preis zu be-
kommen. Unfallpolicen gibt es schon

,,Das Hauptrisiko sollte im Mittelpunkt der
AbSICherung Stehen“ Lutz Abromeit, Vermégensconsult Abromeit

Biindelpolicen, die von Verbraucher-
schiitzern allerdings immer wieder
mal kritisiert werden, gibt es auch
reine Risikoversicherungen fiir die
Vorsorge von Unfillen und Invaliditét
sowie andererseits Policen, die vor
allem aufs Sparen ausgerichtet sind.
Die kostengiinstigste Losung lie-
fern Kinderunfallversicherungen. Die
Griinde fiir den Abschluss einer sol-
chen Police scheinen auf der Hand zu
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ab einem Jahresbeitrag von rund 60
Euro. Eine Invaliditdtsversicherung
kostet deutlich mehr. Wenn schon eine
Beschrankung auf Unfille stattfindet,
dann sollte diese Absicherung zumin-
dest leistungsféahig sein. Viele Eltern
lassen sich durch Beigaben der Versi-
cherer vom Kern der Vorsorge, einer
ausreichenden finanziellen Absiche-
rung fiir die lange Zeit der Invaliditat
ablenken.

So werben Versicherer zum Bei-
spiel fiir Rooming-In im Kranken-
haus, damit Mutter oder Vater wah-
rend der Behandlung auf Station in der
Nihe des Kindes sein kann. Das ist
durchaus angenehm, macht aber letzt-
lich eine leistungsstarke Kinderunfall-
versicherung ebenso wenig aus wie
Krankengeld-Tagessitze oder Kran-
kenhaus-Tagegeld. Statt dessen sollte
darauf geachtet werden, dass zum
Beispiel auch Vergiftungen durch fes-
te und fliissige Stoffe oder die Folgen
von Insektenstichen und Zeckenbis-
sen mitversichert sind und die Pro-
gression, die liber die Versicherungs-
leistung entscheidet, hoch ist.

Invaliditéit absichern

Wenn es das Familienbudget hergibt,
ist jedoch eine Invaliditdtsversiche-
rung erste Wahl. ,,Nicht giinstig, aber
gut®, titelte die Zeitschrift , Okotest*,
die zu Anfang dieses Jahres eine Aus-
wertung von 25 Tarifen ver6ffentlich-
te. Das ist wohl auch der Grund fiir die
bislang geringe Verbreitung dieser
Versicherung. ,,Berufsunféhigkeits-
versicherungen fiir einen 20-Jahrigen
sind oftmals preiswerter als die Inva-
liditatsversicherung fiir einen Einjéh-
rigen”, hat Lutz Abromeit, Inhaber der
Hannoveraner Firma Vermdgenscon-
sult Abromeit, festgestellt. Nach sei-
ner Beobachtung liegt das am bislang
geringen Wettbewerb bei diesen Pro-
dukten und am Fehlen von ausrei-
chend zuverldssigen statistischen Da-
ten, so dass die Versicherer mit einem
groflen Puffer kalkulieren.

Bei den Invaliditatsversicherun-
gen gibt es einige Unterschiede. Die
klassischen Policen sichern Invaliditat
durch Krankheit und Unfall ab. Hinzu
kamen vor einigen Jahren Dread-Di-
sease-Policen, die nur bei bestimmten
schweren Krankheiten leisten, sowie
Grundfahigkeitsversicherungen. Bei
Letzteren gibt es Geld, wenn be-
stimmte elementare Fahigkeiten wie
Sehen, Horen, Gehen oder Treppen
steigen nicht mehr vorhanden sind.

FOTO: HOLGER MARTENS
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Auch gegen Schulunféhigkeit ldsst
sich der Nachwuchs versichern.

Die klassische Kinderinvaliditts-
versicherung zahlt in der Regel, wenn
das Versorgungsamt eine Behinde-
rung von 50 Prozent oder mehr attes-
tiert. Eine Versicherung ist allerdings
nicht unbedingt an den Bescheid des
Versorgungsamtes gebunden. Sie
kann auch ein eigenes érztliches Gut-
achten in Auftrag geben, das dann
iiber den Leistungsfall entscheidet.

Ublich sind vor allem Rentenleis-
tungen, es konnen aber auch Einmal-
zahlungen versichert werden. Doch
bei Einmalzahlungen verschétzen
sich Eltern hiufig. 100.000 Euro auf
einen Schlag — das klingt nach sehr
viel Geld, reicht aber bei weitem
nicht, um dauerhaft die zusitzlichen
Ausgaben zu bestreiten, die eine Fa-
milie mit einem behinderten Kind
aufbringen muss. Da bietet eine le-
benslange Rente mehr Sicherheit, al-
lerdings kosten Policen mit Renten-
zahlungen mehr. Auflerdem kann der
Versicherer die Rentenzahlung spater
wieder einstellen, falls der geforderte
Grad der Behinderung durch eine
Verbesserung des Gesundheitszu-
standes unterschritten wird. Einige
Versicherer kombinieren Rentenzah-
lungen mit einem anfanglichen Ein-
malbetrag. Er kann zum Beispiel fiir
einen nétigen Umbau der Wohnung
eingesetzt werden.

Ausschliisse ausschlieBen

Wichtig beim Abschluss: Gibt es Aus-
schliisse in den Versicherungsbedin-
gungen? So zahlen einige Versicherer
nicht, wenn Neurosen, Personlich-
keits- und Verhaltensstorungen vor-
liegen. Aber gerade Storungen der
geistigen Entwicklung zdhlen laut
statistischen Angaben zu hiufigen
Ursachen fiir eine Schwerbehinde-
rung im Kindes- oder Jugendalter.
Einen Ausschluss hat der Bundesge-
richtshof mittlerweile aus der Welt
geschafft. Danach darf ein Versiche-
rer die Leistung nicht mehr verwei-
gern, wenn die Invaliditdt zwar wegen
einer angeborenen, aber bei Abschluss
der Police noch nicht diagnostizierten
Krankheit zustande kommt. >

Makler Lutz Abromeit: ,Eine BU-
Versicherung fiir einen Zwanzigjéhrigen
ist oftmals guinstiger als die Invaliditats-
versicherung fir einen Einjahrigen.”
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Moneymaxx

Marlies Tiedemann, Leitung Produktmanagement MONEYMAXX, tiber das Produktkonzept ,Family*

Lebensbegleiter: Passgenaue Kindervorsorge

Der sprichwortliche Kindersegen hat bei aller Freude am
Nachwuchs auch seine Kehrseiten. Bis zum , fliigge werden
fallen etliche Kosten fiir die Kinder an, die sich in der Haus-
haltskasse niederschlagen. Neben Lebensunterhaltskosten
sind zum Beispiel Nachhilfeunterricht, ein Auslandsschuljahr
oder der Fiihrerschein zu finanzieren, von einem Studium
ganz zu schweigen. Junge Familien sind daher gut beraten,
bereits frithzeitig mit der finanziellen Vorsorge fiir Ihre Kinder
zu starten. Doch welche Vorsorgeform ist die richtige?

Marlies Tiedemann, Leitung Produktmanagement
MONEYMAXX

Reine Finanzprodukte wie beispielsweise das immer
noch beliebte Sparbuch, Bank- oder Fondssparpléne zielen
ausschliefllich auf den Vermdgensaufbau ab und bieten un-
terschiedliche Rendite-Risiko-Profile. Dariiber hinaus gehen-
de Absicherungen fiir die Unwégbarkeiten des Lebens bietet
keines der genannten Sparprodukte. Im Versicherungsbe-
reich gibt es entweder reine Risikoversicherungen oder
Biindelprodukte fiir die Kindervorsorge, die neben einer
Rentenversicherung zum Beispiel Unfall-, Invaliditéts- oder
Krankenzusatzversicherung sowie die obligatorische Versor-
ger-Mitversicherung enthalten. Kinderpolicen standen in der
Vergangenheit hiufig in der Kritik der Verbraucherschiitzer,
die sie als liberdimensioniert oder unflexibel bewerteten.

Modernen Lebensumstinden gerecht werden

Seit April 2011 ist eine Kinderpolice auf dem Markt, die
den modernen Lebensumsténden besser gerecht wird. Sie
vereint bedarfsgerechte Moglichkeiten der Vertragsgestal-
tung, wachstumsstarken Vermogensaufbau und optionale

Absicherungskomponenten in einem Produktkonzept.
MONEYMAXX Family kann ausschlielich zum Kapital-
aufbau fiir den Nachwuchs genutzt oder mit hinzu wéhlba-
ren Versicherungsbausteinen ergianzt werden.

Garantien und Renditechancen kombinieren
Beim Vermogensaufbau kombiniert die Police als einziges
Kinderversicherungsprodukt auf dem Markt verschiedene
Garantiemodelle mit den Renditechancen des Fondsinvest-
ments. Die Tarifvariante MAXX vario ermoglicht dem
Kunden einen individuellen Beitragssplitt auf Fondsanlage
und konventionelles Garantievermdgen. Bis zu 70 Prozent
des Beitrags konnen im Deckungsstock der Deutscher Ring
Lebensversicherungs-AG angelegt werden und somit von
der Garantieverzinsung und von den Uberschiissen profi-
tieren. Der verbleibende Beitragsanteil wird in das
Fondsportfolio aus iiber 50 Fonds und drei Fondsbaskets
investiert. Auch die Tarifvariante MA XX hybrid verbindet
Fondsinvestment mit Sicherheit. Bei diesem Drei-Topf-
Hybrid wird die Kapitalanlage je nach Marksituation auf
Wertsicherungsfonds, Deckungsstock und freie Fonds ver-
teilt. Hier sind drei Garantiemodelle wéhlbar. Die Ablauf-
garantie kann in Hohe von zehn bis 100 Prozent der Bei-
tragssumme definiert werden.

Die zweite Option ,,GarantiePLUS* stellt {iber die gesamte
Laufzeit bei positivem Fondsverlauf eine automatische Er-
hohung der Garantiesumme sicher. Die dritte Garantie-
option bedient den mittelfristigen Finanzierungsbedarf. Fiir
die Ausbildungsphase kann ein garantiertes Ausbildungs-
kapital vereinbart werden, das zwischen dem 18. und 27.
Lebensjahr verfiigbar ist, auch in mehreren Teilauszahlun-
gen. Diese Liquiditatsoption ermdglicht die Finanzierung
beispielsweise von Fiihrerschein oder Studiengebiihren,
ohne die langfristige Vorsorge zu gefahrden.

Bei den Versicherungskomponenten weist der Tarif MO-
NEYMAXX Family ebenfalls grolen Gestaltungsspielraum
auf. Die sonst obligatorische Versorger-Mitversicherung ist
bewusst als Option gestaltet. Weitere optionale Bausteine der
Versicherung sind die Beitragsbefreiung bei Berufsunfhig-
keit des Versorgers sowie eine Unfallversicherung fiir das
Kind. Eine BU-Option sichert dem Kind zum Berufsstart
den problemlosen Einstieg in eine Berufsunfahigkeitsver-
sicherung. Der Family Kindervorsorgevertrag kann auch
von den Grofeltern abgeschlossen werden — sogar ohne
Unterschrift der Eltern.

Durch die gestaltbare Kapitalanlage und variable Bio-
metrieabsicherung bietet MONEYMAXX Family dem
Verbraucher individuelle Passgenauigkeit und dem Finanz-
berater die Ansprache unterschiedlicher Zielgruppen.

Fakten zum Unternehmen:

Seit 1995 hat sich MONEYMAXX als Produktmarke fiir innovative fondsgebundene Versicherungen im freien Vermittlermarkt etabliert.
Die leistungsstarken Produkte kombinieren hohe Renditechancen und bedarfsorientierte Flexibilitat — fir die Altersvorsorge, Einkom-
mens- und Familienabsicherung. Als Zweigniederlassung der Deutscher Ring Lebensversicherungs-AG hat die MONEYMAXX Lebens-
versicherung ihren Sitz in Dusseldorf. Die Produkte werden uber die Vertriebsservice-Gesellschaft maklermanagement.ag angeboten.

Kontakt: MONEYMAXX Lebensversicherung - Zweigniederlassung der Deutscher Ring Lebensversicherungs-AG - Emanuel-Leutze-StraBe 11 - 40547 Diisseldorf
Tel.: 0211 86 82 0 - Fax: 0211 86 82 500 - E-Mail: info@moneymaxx.de - Internet: www.moneymaxx.de
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Vor und Nachteile

Was Sie Uber Kinderpolicen wissen sollten.

Pro

Contra

® Hohe Kapitalzahlung und damit
Sicherung des Lebensunterhalts
schon bei geringer Invaliditat durch
Unfall

® |ebenslange Unfallrente zusétzlich
zur einmaligen Kapitalzahlung bei
Invaliditat

® Erganzung der Unfallversicherung
auf dauerhafte Nachwirkungen
infolge Krankheit

® Erweiterung des Unfallbegriffs
speziell fur Kinder

® Option auf spateren Berufsunféhig-
keitsschutz (bis 9.000 Euro
Jahresrente) ohne erneute
Gesundheitspriifung

® Soforthilfe bei schwerer Krankheit,
Schwerbehinderung und im
Pflegefall

® Kinderbetreuungsgeld, falls Kind
wegen Unfall nicht in Kita oder
Schule kann

Aus diesem Grund legen Versi-
cherer den frithestmdglichen Ver-
tragsschluss auch unterschiedlich fest.
Am weitesten gehen zum Beispiel der
Deutsche Ring und die Barmenia. Bei
beiden Anbietern kann eine Invalidi-
tatsversicherung bereits ab der sechs-
ten Lebenswoche abgeschlossen wer-
den. Andere Anbieter zichen hingegen
die Grenze nach Vollendung des ers-
ten Lebensjahres.

Vorsorge plus Sparvorgang?

Waihrend die Absicherung des Invali-
ditétsrisikos, sofern finanziell mog-
lich, einhellig als wichtig angesehen
wird, scheiden sich die Geister bei den
Biindelpaketen, die auch den Vermo-
gensaufbau einschlieflen. ,,Risikoabsi-
cherung und Sparvorgang sollten klar
getrennt werden®, fordert beispielswei-
se Abromeit. ,,Bei einer Versicherung
sollte auch tatsdchlich nur die Risiko-
absicherung erfolgen. Zum Sparen gibt
es andere und bessere Moglichkeiten.
Zum einen seien zwei separate Vertra-
ge allein schon wegen der damit ver-
bundenen Kosten viel transparenter.
Zum anderen konnen flexibler Veran-
derungen vorgenommen werden. ,,Es
kann doch sein, dass nach sechs oder
sieben Jahren das Geld benétigt wird.
Dann aber wire ein Sparbuch mit 0,5

® Haufig nicht auf die Vorteile
konzentriert, sondern nur Aus-
schnittsdeckung bei Unfall

® Die Policen sind haufig nur im
Bundel mit Altersvorsorge und/oder
privatem Kranken-Zusatz zu
erhalten, der jedoch nicht
existentiell ist

® Sinnvoller Einschluss von Invaliditét
durch Krankheit verteuert Schutz
enorm, so dass viele Familien sich
das nicht leisten kdnnen

® Versicherung zahlt bei angeborenen
Behinderungen und Unfall/Krank-
heit im 1. Lebensjahr haufig nicht.
Deshalb lohnt sich in diesem Fall
ein genauer Vergleich.

Prozent Verzinsung besser gewesen
als die Ansammlung des Geldes im
Versicherungsvertrag.

Bei den Kombi-Produkten kriti-
siert der Versicherungsmakler zudem,
dass sie eine Vielzahl erginzender
und preistreibender Features enthal-
ten. So schlief3t beispielsweise die Po-
lice ,,Tip Top Tabaluga™ der Universa
in allen drei Varianten privatirztliche
Behandlung im Krankenhaus mit ein.
Im Komfort- und Premiumtarif'ist ein
monatliches Pflegetagegeld von 1.500
Euro vorgesehen. Seiner Ansicht nach
sind dies samt und sonders Zugaben,
die zwar verlockend klingen, aber zu
einem Sammelsurium an Leistungen
fithren, das bei den vorhandenen fi-
nanziellen Spielriumen vieler Kunden
letztlich zu einer unzureichenden Ab-
sicherung des eigentlichen Risikos
fiihren.

Die Allianz zum Beispiel wirbt
fiir ihre Enkel-Police mit der Aussage
,,schon ab 39,95 Euro im Monat*. Da-
mit kommt man aber nicht weit bei
einer Paketlosung. Eine Invaliditéts-
rente in Hohe von 1.000 Euro kostet
immerhin schon monatlich um die 30
Euro. Wenn die Kombi-Policen mit
einer hohen Invaliditdtsvorsorge abge-
schlossen werden, entstehen schnell
Pramien, die kein Kunde bereit ist zu

KINDERPOLICEN

zahlen. ,,.Die Altersvorsorge eines
Neugeborenen ist im Vergleich zum
Invaliditdts- und spdteren BU-Risiko
klar untergeordnet. Aus diesem Grund
sollte das Hauptrisiko aber auch im-
mer im Mittelpunkt stehen®, pladiert
Lutz Abromeit.

Statt Chefarztbehandlung und
Option auf Pflegerente sollte bei den
Kinderversicherungen etwas ganz an-
deres im Blickpunkt stehen: Wie kon-
nen sie zugleich genutzt werden, um
sich langfristig einen spiteren leis-
tungsfihigen BU-Schutz aufzubauen?
Kinderversicherungen enden in der
Regel mit dem 18. Geburtstag. Kars-
ten Junghans, Vertriebsdirektor bei
der WWK Lebensversicherung a. G.,
empfiehlt als Strategie, im Kindesalter
eine Grundfahigkeitsversicherung mit
Anwartschaft auf eine BU abzuschlie-
Ben. Solche Optionen zum Umstieg
ohne neuerliche Gesundheitspriifung
enthalten etliche der Invaliditéts- oder
Grundfihigkeitspolicen fiir Kinder.

Umstiegsoption in die BU

Auch Lutz Abromeit hilt diese Um-
stiegsoption fiir eine optimale Losung,
um sich in frithen Jahren einen bezahl-
baren BU-Schutz aufzubauen. ,,Damit
wird der gute Gesundheitszustand im
Kindesalter de facto eingefroren. Das
ist in diesen Produkten einkalkuliert.”
Thn érgert allerdings, dass Versicherer
immer wieder versuchen, diese Option
an ein kapitalbildendes Produkt zu
binden, um auf diesem Wege einen
hoheren Gesamtbeitrag zu generieren.
,»Das sollte ein reines Risikoprodukt
bleiben, zum Beispiel als selbststindi-
ger Optionstarif ohne irgendeinen
Sparvorgang.“

Einen schlechten Ruf haben die
Ausbildungsversicherungen. Deswe-
gen sind sie wohl mittlerweile auch ein
wenig aus der Mode gekommen. Die
Verzinsung ist nur mafig, die Verpa-
ckung ziemlich unflexibel. Der einzige
Vorteil: Falls der Versicherungsneh-
mer, zum Beispiel Oma oder Opa, vor
der Ablaufzeit stirbt, lauft der Vertrag
beitragsfrei bis zum vereinbarten Ende
weiter. Doch das iiberwiegt die Nach-
teile nicht. Zum Sparen fiir das Studi-
um oder das Praktikum im Ausland
gibt es geeignetere Losungen. ]

Autor Klaus Morgenstern ist freier
Wirtschaftsjournalist und Versicherungs-
experte in Berlin.
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Marlies Tiedemann, Leiterin Produktmanagement Moneymaxx
Lebensversicherung. ,Ein modernes Kinderprodukt sollte modular

aufgebaut sein.”

=

Jiirgen Hansemann, Direktor Produktférderung Konzern
Nirnberger Versicherungsgruppe: ,Das richtige Marketingkon-

S

zept entscheidet tiber den Vertriebserfolg von Kinderpolicen.”

»Fur jeden das Passende*

ROUNDTABLE Kinderpolicen sollen die Zukunft der nachfolgenden
Generation sichern. Uber die Frage des Ob herrscht Einigkeit, am
Wie scheiden sich teils noch die Geister. Die Vertreter vier flihrender
Anbieter diskutieren Marktdurchdringung und Produktprofile.

Sind die etwa elf Millionen Kinder in
Deutschland unter 14 Jahren aus Ihrer
Sicht ausreichend versichert?
Genzmer: Der Markt fiir Kinderpoli-
cen ist definitiv ein Wachstumsmarkt.
Allein im letzten Jahr konnten wir bei
Skandia die Anzahl der abgeschlosse-
nen Teddy-Policen in diesem Bereich
verdoppeln. Mit Blick auf die von Ih-
nen genannte Zahl sind ganz sicher
noch nicht alle Kinder abgesichert.
Wir sehen hier noch viel Potenzial.
Hansemann: Es gibt auch nur wenige
Versicherer im Markt, die diese Ziel-
gruppe umwerben. Eigentlich verwun-
derlich angesichts dieser Zahl nebst
den dazugehorigen Familien. Es ist
eine sehr attraktive Zielgruppe und ein
Wachstumsmarkt — auch unter dem
Aspekt, dass die Angehdrigen fiir die
Kinder so viel wie moglich tun wollen.
Mit den richtigen Produkten und dem
passenden Marketing lédsst sich dort
auch ein entsprechend hoher Absatz
erzielen. Mit der Einfiihrung des La-
bels ,,Biene Maja“ fiir unsere Kinder-
versicherungen im Jahr 2003 hat unser
Geschift noch einmal einen richtigen
Schub bekommen.
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MeiB: Kinder sind ldngst nicht in dem
Malfe abgesichert, wie sie es sein soll-
ten. Zudem ist Eltern teils unklar, was
der Staat und was die Krankenkassen
leisten und was man privat erginzend
noch tun muss. Vielfach wird also auch
aus Unwissenheit nicht reagiert. Was
die zu schlieBenden Liicken betrifft,
gibt es noch eine ganze Menge an In-
formationsbedarf. Ich hoffe, dass es
uns allen gelingt, die Gesellschaft in
der Breite mehr fiir das Thema zu
sensibilisieren.

Die langfristige demografische Ent-
wicklung spielt einem langfristigen
Wachstum nicht gerade in die Karten...
Tiedemann: Natiirlich schrumpft die
Zahl der Kinder in Deutschland insge-
samt, dennoch sehen wir den Bereich
Kinderpolicen als Wachstumsmarkt
an. Tatsdchlich ist es der einzige
Markt, in dem potenzielle Kunden
nachwachsen. Zudem stellt sich ja die
Frage, an wen ich mich als Versicherer
mit dem Produkt eigentlich richte. Ich
sichere zwar das Kind ab, aber Ver-
tragspartner sind die Eltern. Mit unse-
rem neuen Produkt ,,Family* sprechen
wir dariiber hinaus auch speziell Grof3-

eltern und Paten an, sodass wir die
Zielgruppe erweitern. Denn es gibt
zukiinftig zwar weniger Kinder, aber
dafiir potenziell mehr Menschen, die
sich um die Kinder kiimmern und
bereit sind, fiir deren Absicherung
Geld auszugeben.

MeiB: Die Alterspyramide zeigt zwar
auf, dass zunehmend weniger Kinder
geboren werden, aber auf der anderen
Seite offenbart die Gestalt dieser Pyra-
mide doch auch, warum die staatlichen
Vorsorgesysteme immer weniger leis-
ten konnen. Das heif}t, es muss privat
vorgesorgt werden — sei es in Richtung
Krankenversicherung, Zusatzversi-
cherung oder in Richtung der spateren
Rente. Allein aus diesem Grund han-
delt es sich um einen Wachstums-
markt. Wenn die Eltern nicht schon
friih fiir ihre Kinder vorsorgen, haben
wir morgen noch mehr Menschen in
Armut, als heute schon prognostiziert.
Genzmer: Vor diesem Hintergrund ist
die Erfahrung interessant, die uns von
unseren Beratern zuriickgespielt wird:
Eltern sind oftmals eher bereit, iber
die Vorsorge ihres Kindes nachzuden-
ken als iiber die eigene.

FOTOS: ANN-KATHRIN ROHSE

/i

Daniel MeiB, Leiter Produktmanagement SUHK Privat
Axa Versicherung: ,Wenn dem Kind etwas passiert ist,
ist es wichtig, auch die Eltern zu unterstitzen."

Nimmt der Berater das Thema an?
Hansemann: Das Feld Kinderpolicen
wird beraterseitig teils noch nicht kon-
sequent umgesetzt. Der Fokus gilt oft
noch der Absicherung der Erwachse-
nen. Die Erfahrung lehrt allerdings:
Diejenigen Berater, die dieses Thema
konsequent angehen, stof3en auf posi-
tive Resonsanz und haben hohe Ver-
kaufszahlen.

Tiedemann: Die Kinderpolice ist fiir
den Berater im Vergleich zu einer um-
fassenden Altersvorsorge-Beratung
doch ein einfaches Thema. Ein Kind
abzusichern ist im Vertriebsgesprich
ein eher emotional besetztes Thema,
das gut transportiert werden kann.
Genzmer: Das Thema eignet sich sehr
gut, um einen Einstieg in die Kunden-
ansprache zu finden —sowohl was eine
ganzheitliche Absicherung der Familie
angeht als auch die langfristige Bera-
tung des Kindes. Ziel ist doch, das
heutige Kind ein Leben lang zu beglei-
ten und nachhaltig — entsprechend der
einzelnen Lebensphasen — zu beraten.
Im Markt fiir Kinderpolicen werden
vor allem Losungen zur Vermogensbil-
dung und Risikoabsicherung angebo-
ten. In welchen Bereichen sehen Sie
insbesondere eine Unterversorgung?
Tiedemann: Sowohl in dem einen als
auch in dem anderen. Das Thema Un-
fall beispielsweise wird im Groflen
und Ganzen verkannt. Die aktuellen
Statistiken sagen zum Beispiel, dass es
mehr wirklich schwere Verkehrsunfal-
le mit Beteiligung von Kindern gibt.
Natiirlich will man iiber diesen ganzen

ROUNDTABLE

Eva Genzmer, Pressesprecherin Skandia Lebensversicherung:
»Das Thema Kindervorsorge braucht vor allem eine bedarfs-

gerechte und individuelle Qualitatsberatung.”

Themenkomplex bei Kindern nur sehr
ungern nachdenken. Gleiches gilt fiir
das Thema Invaliditit. Es gibt viele
Krankheiten, die dazu fithren, dass
Kinder schon friith schwerbeschéddigt
werden und gar nicht erst die Chance
zu einem richtigen Start ins Leben er-
halten. Denen muss man friihzeitig
helfen kénnen. Bei Invaliditat und Un-
fall wird die gesetzliche Leistung zu-
dem {iiberbewertet. Die Kinder sind
dort unterversorgt. Zum einen ist die
Sache mit der Beweislast bei einem
Unfall schwierig. Zum anderen gibt es
keine Sofortleistungen. Es ist also
nicht so, dass man im Fall der Fille
eine hervorragende Versorgung vor-
finden wiirde. Vielmehr muss man
auch dort etwas tun, wenn man seinem
Kind wirklich weiterhelfen will. Deut-
lich positiver belegt ist dagegen das
Thema Vermogensaufbau. Damit wer-
den angenehme Dinge wie eine gute
Ausbildung, ein Zuschuss zum Auto
oder zur spiteren Hochzeit assoziiert.
Das sind leichter zu transportierende
Botschaften fiir die Berater.

Hansemann: Entscheidend ist aus
meiner Sicht die Frage, welche Bau-
steine Sinn machen. Der Vermdgens-
aufbau ist gerade mit Blick auf die je-
derzeit gegebenen Entnahmemdoglich-
keiten zu bestimmten Zeitpunkten —
beispielsweise zum Fiihrerschein — si-
cher sinnvoll. Allerdings sollte darauf
geachtet werden, dass diese Sparpro-
zesse abgesichert sind, auch wenn der
Versorger berufsunfzahig wird oder gar
stirbt. Diese Moglichkeit unterscheidet

eine Versicherungs- auch von einer
reinen Bankldsung. Zudem muss es
Optionen geben — wie den spdteren
Abschluss einer Berufsunfahigkeits-
versicherung ohne Gesundheitsprii-
fung. Wichtig ist natiirlich auch die
Unfall- oder Invaliditdtsabsicherung.
Sinnvoll ist aus unserer Sicht weiter
auch der Bereich Krankenversiche-
rung. Sollte das Kind einmal ins Kran-
kenhaus miissen, ist eine stationdre
Zusatzversicherung mit Chefartzbe-
handlung im ,,Worst Case* hilfreich.
Und diese Absicherung ist gar nicht
teuer. Leider wird dieser Baustein oft
vernachléssigt. Fiir mich ist er aller-
dings ebenso wichtig wie der Unfall-
baustein.

MeiB: Wir haben vor rund anderthalb
Jahren eine sehr breit angelegte
Marktforschung gestartet und daraus
wichtige Erkenntnisse fiir unsere
Gruppe abgeleitet. Eine war, dass sehr
viele Eltern nicht wissen, an wen sie
sich wenden miissen, wenn etwas pas-
siert ist. Wer leistet? Ist das Kind im
richtigen Krankenhaus? Wie wird es
nach erfolgter Behandlung am besten
wieder in den Schulalltag eingeglie-
dert oder muss es gar eine andere
Schule sein? Das bedeutet fiir uns,
dass es vor allem auch um die Fiirsor-
ge fiir die Eltern geht, damit sie wis-
sen, wie sie mit der Situation umgehen
sollen. Wir haben auf diese Ergebnis-
se der Kundeninterviews im Rahmen
der Marktforschung reagiert und die
Moglichkeit sowohl der Beratung
iiber eine Telefon-Hotline als auch »
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» einer personlichen Betreuung vor
Ort eingerichtet.

Ist die Vermogensbildung mit Blick
auf das Angebot der Skandia wich-
tiger als die Risikovorsorge?
Genzmer: Wichtig ist vor allem, dass
tatséchlich eine bedarfsgerechte Bera-
tung erfolgt. Die richtige Frage muss
daher lauten, ob die Kindervorsorge so
angelegt sein soll, dass es um Kapital-
aufbau geht oder so, dass die Risiko-
absicherung im Vordergrund steht.
Gesamtgesellschaftlich gibt es unbe-

zusparen, ohne dass aufwéndige Zu-
satzbausteine integriert werden. Wir
setzen auf diese klare Trennung zwi-
schen Vermogensaufbau und Risiko-
absicherung, weil wir wissen, dass
Zusatzbausteine Geld kosten und ent-
sprechend eingepreist werden miissen.
Aus unserer Sicht fehlt dieses Geld
dann letztendlich im Sparvorgang, der
bei uns ja im Vordergrund steht.

Wie sinnvoll ist eine Kombination von
Kapitalanlage- mit Risikoabsiche-
rungsbausteinen aus Ihrer Sicht?

,,Die Kinderpolice bietet Vorteile gegeniiber
dem reinen BankprOdU.kt.“ Jiirgen Hansemann, Niirnberger

stritten einen sehr groen Bedarf in
Sachen privater Altersvorsorge. Das
Rentenloch wird immer grofer und die
Menschen miissen frith anfangen, um
Zinseszinseffekte und Spareffekte nut-
zen zu kénnen. Wir haben erst kiirz-
lich mit der GfK eine Umfrage durch-
gefiihrt mit dem Ergebnis, dass 70
Prozent der Deutschen nicht wissen,
wie hoch ihre zukiinftige Rente ausfal-
len wird. Wer das nicht weil3, wird
natiirlich auch nicht abschétzen kon-
nen, wie das Rentenloch, also die Dif-
ferenz zwischen dem Nettoeinkom-
men und der zukiinftigen Rente, aus-
fallt. Wir halten es fiir wichtig, dort so
frith wie moglich anzusetzen — das gilt
fiir Eltern und Kinder.

Die Risikoabsicherung spielt in Threm
Konzept also keine Rolle?

Genzmer: Tatséchlich verfolgen wir
— anders als die Kollegen hier am
Tisch — einen ganz klar renditeorien-
tierten Ansatz. Wir richten uns mit
unseren Produkten an Kunden, die
daran interessiert sind, Vermdgen an-
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Tiedemann: Moneymaxx ist ein reiner
Fondspolicenanbieter — entsprechend
steht auch bei uns die Rendite im Mit-
telpunkt. Dennoch wire eine reine
Fondspolice ohne kindgerechte Absi-
cherungsmomente fiir unsere Ansprii-
che zu wenig. Die neue Generation
unseres Family-Produktes, die wir im
April auf den Markt gebracht haben,
verfolgt das Motto ,,alles kann, nichts
muss‘. Der Kunde kann also auch ein
»hacktes* Sparprodukt in Form einer
Fondspolice fiir das Kind aus den zur
Verfligung stehenden Bausteinen ge-
nerieren. Diese enthilt dann lediglich
einige Optionen, ist aber ansonsten auf
Rendite getrimmt. Wird eine Risiko-
deckung, die im Beratungsgesprich
zunéchst vielleicht kein Thema war,
spater doch noch gewiinscht, kann die-
se auch dann noch eingeschlossen wer-
den. Bei der optionalen Versorger-
Mitversicherung zahlt Moneymaxx
die Beitrige weiter, wenn dem Versor-
ger etwas zustof3t. Dartiber hinaus las-
sen sich Garantien einbringen, wenn

beispielsweise gewollt ist, dass zur
Ausbildung ein ganz bestimmter Be-
trag zur Verfiigung steht, unabhingig
davon, wie die Borsen gerade laufen.
Wir stellen aktuell fest, dass solche
Sicherheiten stark nachgefragt werden.
Was optional hinzukommt, ist der
Baustein einer kinderorientierten Un-
fallversicherung. Diese lduft allerdings
als selbststindige Police mit eigenem
Beitrag, das heifit sie ist nicht in ir-
gendeiner Form in die Grundpolice
eingepreist.

Das belastet dann aber das Gesamt-
budget des Kunden hoher.
Tiedemann: Sicher. Wenn sich der
Kunde dafiir entscheidet, sein Kind
zusdtzlich mit einer Unfallversiche-
rung abzusichern, bleibt in einigen
Féllen etwas weniger iibrig fiir den
Sparvorgang. Daher finden wir es auch
so wichtig, nur mit Maklern und unab-
héngigen Vertriebspartnern zusam-
menzuarbeiten, die anhand der Be-
darfssituation des Kunden selbst ent-
scheiden koénnen, zu was sie dem
Kunden raten. Wir wollen unseren
Partner diesbeziiglich auch gar keine
Vorschriften machen, indem wir schon
ein fertiges Paket vorhalten.
Hansemann: Hier lohnt ein genauer
Blick auf die Bausteine und deren Kos-
ten. Im Bereich Vermdgensaufbau
sind die Beitrdge natiirlich sehr flexi-
bel. Als Berater muss man immer sehr
sorgfiltig mit dem Kunden priifen,
welche Absicherungsbausteine fiir das
Kind besonders sinnvoll sind. Ein
Komplettpaket ist nicht immer die bes-
te Losung, weil ja eventuell bestimmte
Versicherungslosungen schon vorhan-
den sind. Das entscheidet sich im indi-
viduellen Beratungsgesprach. Auch
wir bieten Bausteine vom reinen Ver-
mogensaufbau —mit Fiirst Fugger Pri-
vatbank sogar in Form eines In-
vestmentsparplans — tiber eine Fonds-
police bis hin zur Kombination mit
einer Invaliditdts- und einer Kranken-
versicherung an. Es kommt darauf
an, welchen Mehrwert der Kunde
wiinscht. Diese Komponenten kann
beispielsweise ein reines Bankprodukt
nicht bieten — damit grenzen wir uns
als Versicherer ab.

MeiB: Auch wir sind in beiden Berei-
chen breit aufgestellt. Natiirlich haben
Verbraucherschiitzer in gewisser Wei-
se recht, wenn sie sagen, dass eine
starre und unflexible Paketlosung nicht
im Interesse der vorsorgenden Fami- »

skandia:

INVESTMENT

VERSICHERUNG

VORSORGE

Kinder sind allen Eltern lieb und teuer. Doch mit dem Alter der Kinder wachsen auch die Ausgaben.
Fihrerschein, erste Wohnung, Studium - ebnen Sie Kindern den Weg in eine schone Zukunft.

Kleiner Einsatz, groB3e Wirkung: Ein langfristiger Vermdgensaufbau hilft bereits mit kleinen
monatlichen Betragen, Kindern einen sicheren Start und erfolgreiche Perspektiven zu erméglichen.
Deshalb ist Kindervorsorge immer ein wichtiges Thema fiir alle Eltern und GroBeltern.

* Kostenfrei aus allen Netzen.

Member of the @ OLD MUTUAL Group




SKANDIA

Heiko Reddmann, Vertriebsdirektor Skandia Lebensversicherung, liber fondsgebundene Vorsorgelosungen fiir Kinder

»1eddy statt Sparstrumpf«

Die Zeiten, in denen die Geburt eines Kindes die Siche-
rung der Altersvorsorge bedeutete, sind lange vorbei.
Heutzutage ist es genau andersherum: neben der Freude
iiber den Familienzuwachs miissen sich die Eltern gleich-
zeitig Gedanken iiber eine sinnvolle finanzielle Absiche-
rung fiir Ihr Kind machen.

Es liegt natiirlich auch auf der Hand: wer frithzeitig
beginnt, kann Zinseszinseffekte und Spareffekte besser
nutzen. Und baut man langfristig das Vermdgen auf,
reicht schon ein vergleichsweise geringer monatlicher
Beitrag aus. Bei der Skandia Teddy Police beispielsweise
reichen bereits 35 Euro aus, um in eine fondsgebundene

f“:'" b
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Mit der Skandia Teddy Police kénnen Eltern friithzeitig fiir die
finanzielle Absicherung lhrer Kinder sorgen.

e

private Rentenversicherung speziell fiir Kinder einzu-
zahlen. Der grof3e Vorteil besteht hier darin, dass diese
Vorsorgelosung sehr flexibel gestaltet ist: so kann man
Geldgeschenke der Verwandtschaft zum Geburtstag,
Einschulung oder Taufe direkt fiir eine gesicherte Zu-
kunft des Kindes anlegen. Oder eben auch Kapital ent-
nehmen, wenn es im Leben des eigenen Kindes gerade
darauf ankommt: zum Beispiel, um dem Kind den Start
in ein unabhingiges Leben zu ermdglichen, einen Studi-
enaufenthalt im Ausland, die erste Wohnung oder eine

spezielle Ausbildung — so individuell wie der Nachwuchs
sind auch dessen Wiinsche.

Zudem haben Eltern bei der Skandia Teddy Police die
Moglichkeit, aus einer Palette von iiber 130 Fonds re-
nommierter Kapitalanlagegesellschaften auszuwihlen,
darunter auch den Garantiefonds SEG 20XX. Die Aus-
wahl ldsst sich jederzeit flexibel an die aktuelle Lebens-
situation des Kindes und das jeweilige Sicherheitsbe-
diirfnis anpassen, denn es fallen keine zusétzlichen Ge-
biihren fiir Fondswechsel an. Und wer sich nicht stets um
die aktuelle Marktlage und deren Auswirkungen auf die
Vorsorge seines Kindes Gedanken machen mochte, der
wiahlt mit dem Skandia Portfolio-Navigator seine ganz
individuelle Vermogensverwaltung.

Nicht zuletzt kann das Kind ab seinem 18. Geburts-
tag die Skandia Teddy Police auch iibernehmen und fiir
die eigene Altersversorgung nutzen. Denn gerade fiir die
Vorsorge gilt: es ist nie zu frith. Dies belegt auch eine
von der Skandia Lebensversicherung AG bei der GfK
beauftragte reprisentative Umfrage: 70 Prozent der
Deutschen ist die Hohe ihrer gesetzlichen Rente nicht
bewusst. Dadurch ist es ihnen auch nicht mdoglich, den
korrekten Bedarf zu errechnen, welche Summe sie zu-
séitzlich privat zuriicklegen miissten, um spédter ihren
gewohnten Lebensstandard halten zu kénnen.

Was die finanzielle Vorsorge betrifft, ist der Bera-
tungsbedarf also entsprechend hoch — vor allem vor dem
Hintergrund, dass die Mehrheit der Deutschen immer
noch auf ertragsschwache Sparbiicher an Stelle von Pro-
dukten mit hohen Renditechancen setzt.

Kindergelderhéhung in Vorsorge investiert

Die Erhéhung des Kindergeldes im Jahre 2010 haben
deshalb viele Eltern genutzt, um sie in eine private Vor-
sorge fiir ihre Kinder zu investieren. Seit diesem Zeit-
punkt erhalten Familien im Monat fiir das erste und
zweite Kind jeweils 184 Euro, 190 Euro fiir das dritte und
215 Euro fiir jedes weitere Kind. In einer Forsa-Umfrage
hatte die Halfte aller Eltern angegeben, die zusétzliche
Finanzspritze unmittelbar fiir die Kinder verwenden zu
wollen. Versicherer wie die Skandia Lebensversicherung
AG hatten deshalb angeregt, die Erh6hung direkt in die
Zukunftssicherung des Nachwuchses anzulegen und
gleichzeitig von den Steuervorteilen einer klassischen
Fondspolice zu profitieren.

Den Empfehlungen sind zahlreiche Familien nachge-
kommen. Die Teddy Police der Skandia verzeichnete
2010 eine Verdoppelung der abgeschlossenen Vertrige
im Vergleich zum Vorjahr.

Fakten zum Unternehmen:

Die Skandia hat den Markt fiir fondsgebundene Vorsorgelésungen in Deutschland mitbegriindet und ihn maBgeblich gepréagt.
Heute gilt sie hierzulande als einer der Trendsetter und Innovationsfiihrer auf dem Markt fiir fondsgebundene Vorsorge-Produkte.
20 Jahre nach Markteintritt betreut die Skandia Deutschland rund 360.000 Kunden und verwaltet eine Versicherungssumme von
rund 12,4 Milliarden Euro. Im Vertrieb arbeitet sie mit unabhangigen und hochqualifizierten Beratern zusammen.

Kontakt: Kaiserin-Augusta-Allee 108 - 10553 Berlin - Tel.: 0800 87 52 63 42 - Fax: 01803 75 26 342 - E-Mail: info@skandia.de - Internet: www.skandia.de
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» lie sein kann — dafiir unterscheiden
sich die individuellen Vorsorgesituati-
onen einfach zu sehr voneinander.
Auch wir haben daher kein Produkt-
paket geschniirt. Vielmehr liegen alle
Module unverzahnt nebeneinander.
Wir setzen ganz auf den Berater. Er
muss im jeweiligen Einzelfall ermit-
teln, wie viel Unfall- und Invaliditéts-
versicherung in der Vorsorgelosung
fir das Kind enthalten sein sollte, wie-
viel Hilfeleistung, wie viel Fonds- und
Rentenversicherung und welche Ga-
rantmodule. Das alles sollte angebo-
ten, der tatsdchliche Bedarf muss aber
vor Ort im personlichen Gesprach mit
der Familie ermittelt werden. Makler
brauchen diese Flexibilitit auch. Es
muss auch nicht nur eine Person sein,
die letztlich die ganze Vorsorge fiir das
Kind trigt — da gibt es die GroBeltern,
die Paten und in immer mehr Patch-
work-Familien weitere Personen, die
fiir einzelne Vorsorgebausteine ein-
springen wollen und kénnen.

Was spricht bei einer reinen Vorsorge-
losung fiir eine fondsgebundene Ren-
tenversicherung statt eines Fondsspar-
plans? Ein Versicherungsmantel gilt
ja durchaus auch als mit gewissen
Kosten verbunden.

Genzmer: Das, was wir anbieten ist
eine Rentenversicherung. Das Recht
aufeine lebenslange Rente ist einer der
Vorteile, der steuerliche Aspekt ein
anderer. Wenn die Abgeltungssteuer
vermieden werden kann, ist das ein
nicht von der Hand zu weisendes Ar-
gument pro Fondspolice. Die Verren-
tung erfolgt erst im Pensionsalter und
zwar mit dem entsprechend niedrige-
ren Besteuerungssatz. Unsere Produk-
te bieten die Moglichkeit, an den
Chancen des Kapitalmarktes zu parti-
zipieren. Ein entsprechender Fonds-
sparplan mag im Vergleich zwar keine
Abschlusskosten aufweisen, dafiir
fallen aber andere Kosten an. Zum
Beispiel Ausgabeaufschlage, wenn im
Portfolio geswitcht wird. Bei uns hin-
gegen haben die Kunden die Moglich-
keit, aus einer Palette von insgesamt
iiber 130 Fonds renommierter Kapital-
anlagegesellschaften auszuwahlen und
flexibel, je nach aktuellem Sicherheits-
bediirfnis, ihre Police anzupassen,
ohne dass zusétzliche Kosten anfallen.
Aufwelche Strategien setzt der invest-
mentaffine Vorsorger aktuell?
Genzmer: Ganz unterschiedlich. Na-
tiirlich gibt es nach wie vor eine ver-
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,,Die Botschaft aus dem Vertrieb lautet: Die
Kunden wollen Sicherheit. mariies Tiedemann, Moneymaxx

stirkte Nachfrage nach Sicherheitsme-
chanismen wie beispielsweise unseren
Garantiefonds. Zudem lassen sich
durch eine breite Streuung mogliche
Risiken aktiv managen. Dariiber hin-
aus kann gezielt in Sachwerte, wie
Aktien, Immobilien, Rohstoffe und
Edelmetalle investiert werden, um
ein mogliches Inflationsrisiko zu redu-
zieren. Wir verzeichnen zunehmend
aber auch Kunden, die in nachhaltige
Investments investieren wollen. Natiir-
lich gibt es auch diejenigen Kunden
oder Eltern, die zwar von der Fondspo-
lice iiberzeugt sind, sich aber nicht in
jeder Lebensphase intensiv damit be-
schéftigen wollen. Fiir diese bieten wir
den Portfolio-Navigator an. Dort {iber-
nehmen wir als Skandia das Manage-
ment und passen, gemaf der individu-
ellen Kundenbediirfnisse und der Lage
am Markt, das Portfolio regelmafig an.
MeiB: Unsere Marktforschung hat ein-
deutig ergeben, dass Eltern, Grofel-
tern und Paten nicht risikofreudig sind.
Sie wiinschen sich eine gewisse Stabi-
litit in der Anlage. Daher sollte direkt
im Beratungsgesprich besprochen
werden, in welchen Fonds angelegt
werden soll und mit welchen Garanti-
en die Police ausgestattet wird.
Hansemann: Der Trend geht zu
Mischfonds. Das gilt vor allem auch
mit Blick auf die Krisen und die Vola-
tilitdt an den Aktienmérkten im letz-
ten Jahrzehnt. Die gefragten Sicher-
heitsnetze konnen wir als Versicherer
dem Kunden bieten. Aber auch diese
Entscheidung héngt letztlich vom in-
dividuellen Kundenprofil ab.

Tiedemann: Wir haben in unserer
Family-Police erstmalig die Moglich-
keit vorgesehen, die Fondsanlage mit
dem konventionellen Deckungsstock
des Versicherers zu kombinieren — die-
sen also genau wie einen Fonds in eine
Police hineinwéhlen zu kénnen. Wir
haben diesen neuen Ansatz gewihlt,
weil der Vertrieb verstarkt signalisiert
hat, dass die Kunden mehr auf solche
Sicherheitskomponenten setzen moch-
ten. Gerade die Klientel der Grofel-
tern, die ja im Zweifel auch einmal
etwas mehr investieren mochten, fiihlt
sich dort sehr gut aufgehoben. Grof3el-
tern wollen den Moment erleben, in
dem das Kind in die Ausbildung geht
und vielleicht Teile der Anlage auch
realisiert werden. Da soll es keine Ent-
tduschung geben, nur weil die Borsen-
kurse gerade nicht so giinstig sind.
MeiB: Das ist ein wichtiges Stichwort.
Wenn das Kind eine Ausbildung be-
ginnt oder volljahrig wird, muss es
gewisse Entnahmemdglichkeiten ge-
ben. Auch im spéteren Leben ist Flexi-
bilitdt gewiinscht, zum Beispiel durch
die Moglichkeit von Zuzahlungen.
Unsere Kinderpolice bietet das. Aus
meiner Sicht kommt heute kein Anbie-
ter mehr darum herum, genau die
Vielfalt abzubilden, die unterschiedli-
che Generationen und Menschentypen
erfordern.

Eine Unfallversicherung leistet ge-
meinhin nicht bei den Folgen einer
Krankheit, die aber das Gros der Be-
eintrdchtigungen ausmacht. Anders
die Invaliditdtsversicherung, die in
solchen Fiillen einspringt. Dient die »
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» giinstige Unfallpolice also nur der
Gewissensberuhigung der Eltern?

MeiB: Eine klassische Unfallversiche-
rung kann allenfalls eine Art Basis-
schutz bieten. Tatsédchlich sind es zu-
meist Krankheiten, die ein Kind dau-
erhaft schadigen. Insofern muss man
viel breiter denken. Die Absicherung
von Krankheiten oder Grundfzhigkei-
ten muss in den Versicherungsschutz

xis verkauft sich allerdings die Unfall-
police besser. Man darf in dieser Dis-
kussion auch nicht ignorieren, dass ein
Unfall dramatische finanzielle Folgen
haben kann.

Tiedemann: Machen wir uns doch
nichts vor: Wenn es plotzlich zu ei-
nem ernsthaften Unfall kommt, steht
die Familie von einer Sekunde auf die
andere vor einer Situation, die finan-

,,Die Absicherung von Grundfihigkeiten muss
Teil des Versicherungsschutzes sein.’ paniet meis, axa

einflieBen. Wir haben seit letztem Jahr
ein entsprechendes Produkt — die Exis-
tenzschutzversicherung — am Markt.
Diese diente auch als Basis fiir unser
neues Produkt, das ,,Kinderschutzpa-
ket“. Wenn das Kind nach gesetzlichen
Kriterien zum Pflegefall wird, wenn
bei bestimmten Grundfdhigkeiten ge-
wisse Level nicht mehr erreicht wer-
den oder ein wichtiges Organ nach
medizinischen Kriterien nachhaltig
geschédigt ist, zahlen wir eine lebens-
lange Rente. Denn die erhohten Kos-
ten, die mit der Schiadigung einherge-
hen, werden auch ein Leben lang da
sein. Wenn der finanzielle Hinter-
grund der Familie eine Absicherung
der Invaliditét erlaubt, ist das aufjeden
Fall anzuraten.

Stellt die Unfallversicherung also le-
diglich einen Basisschutz dar und die
Invaliditdtsabsicherung — sofern er-
schwinglich — ist die deutlich bessere
Risikoabsicherung?

Hansemann: Tatsichlich wire eine
Invalidititsabsicherung bei Krankheit
zu empfehlen. Auch sollte man sich
die bestmdgliche medizinische Ver-
sorgung sichern. In der Vertriebspra-
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ziell vielleicht nicht zu bewiéltigen ist.
In diesem Fall ist man mit einer Un-
fallversicherung schon sehr gut bera-
ten, denn letztendlich ist das die ein-
zige Versicherung, die direkt grofere
Summen leistet und der betroffenen
Familie sofort helfen kann. In unserer
Variante der Unfallversicherung ist
auch noch eine Schmerzensgeldleis-
tung als Mehrwert enthalten. In dem
Fall, dass keine langfristige Invalidi-
tit gegeben ist — beispielsweise bei
einem Beinbruch — sieht das Produkt
eine kleine Zahlung vor, sodass man
eventuelle Mehrkosten, die durch den
Unfall entstanden sind, davon beglei-
chen kann. Insofern glauben wir
schon, dass eine Unfallversicherung
eine Daseinsberechtigung hat und auf
jeden Fall die Basis ist fiir die Absi-
cherung des Kindes. Im Haus Deut-
scher Ring wird auch eine Invalidi-
tétsversicherung angeboten, die na-
turgemal teurer als eine Unfallversi-
cherung ist. Grundsitzlich bleibt —
wie bei einem Erwachsenen — stets
individuell abzuwigen, welcher
Schutz wichtig ist und wie viel inves-
tiert werden soll.

Genzmer: Zu den Versicherungen, die
im Fall der Félle direkt zahlen, zahlt
natiirlich auch eine Dread-Disease-
Police. Diese ist durchaus eine Alter-
native, gerade wenn es um einen ganz-
heitlichen Ansatz fiir die Familie geht.
Denn unsere Dread-Disease-Police fiir
Erwachsene schliefit auch die Kinder
ohne zusitzliche Kosten mit ein. Das
ist natiirlich ein enormer Vorteil, weil
dort nicht nur die schweren Krankhei-
ten versichert werden kénnen, sondern
auch der schwere Unfall als Ereignis,
indem eine grofere Einmalzahlung
geleistet wird. Das hilft in Situationen,
in denen eine hohere Summe benétigt
wird, beispielsweise um Umbaumal3-
nahmen im Haus vorzunehmen oder
Reha-MaBnahmen zu bezahlen. Uber
zehn Prozent aller Leistungsfille bei
unser Dread-Disease-Versicherung
sind tatsdchlich Kinder.

Tiedemann: Das heilit aber, dass der
Erwachsene die Dread-Disease-Police
fiir sich abschlieen muss. Das ist ein
etwas anders gelagertes Engagement.
Genzmer: Natiirlich, aber wenn man
sich die Familie als Ganzes anschaut,
ist es eine Uberlegung wert, denjeni-
gen mit dem groBten Einkommen zu
versichern und dadurch alle Kinder
automatisch mit abzusichern.

Welche Features sollte eine moderne
Kinderpolice heute umfassen?
Hansemann: Wir verfolgen da ganz
simple Kriterien. Erstens: die Police
sollte umfassend sein. Das heifit, alle
relevanten Leistungen, die der Wettbe-
werb anbietet, miissen auch Teil unse-
rer Losung sein. Zweitens: bedarfsge-
recht. Unsere Bausteinlosung muss
flexibel sein und sich den individuellen
Bediirfnissen anpassen. Drittens: ge-
priift. Wir haben unsere ,,Biene Maja“-
Produktfamilie durch das Institut fiir
Vorsorge und Finanzplanung bewer-
ten lassen. Das Ergebnis: sehr gut.
MeiB: Unsere Marktforschung hat ge-
zeigt, dass es die Moglichkeit geben
muss, verschiedene Rentenhohen ab-
zubilden. Zudem miissen bestimmte
Grundfunktionalititen abgesichert
sein. Auch sollte es moglich sein, den
kurzfristigen Kapitalbedarf abzusi-
chern, der dann auftritt, wenn etwas
passiert ist und ein Umbau oder Um-
zug fallig wird. Wenn etwas passiert
ist, gibt es natiirlich den Wunsch, dass
die Kinder die bestmdgliche Behand-
lung erhalten, das heif}t idealerweise
Privatstatus im Krankenhaus und »

Wenn Kindern etwas Schlimmes passiert,
kann das finanzielle Folgen fiuir das ganze

Leben haben.

Eltern mochten ihre Kinder am liebsten standig beschutzen.

Was aber, wenn dem Kind einmal etwas Schlimmes passiert?
Dann missen sich die Eltern auch um die finanziellen Folgen

alleine kimmern. AXA andert das. Mit dem Kinderschutzpa-

ket von AXA erhalten lhre Kunden und deren Kinder bei
schweren Krankheiten und Unfallen unsere umfassende

Unterstutzung. Zum Beispiel mit einer lebenslangen monat-
lichen Rente und einer Kapitalabfindung. Dartber hinaus bie-

ten wir Reha-Management sowie diverse Zusatzleistungen
und wahlweise eine Krankenhauszusatzversicherung. Ein
Antrag, eine Gesundheitsprifung — kommen Sie mit lhren
Kunden zu AXA.

Informationen zum Kinderschutzpaket von AXA
sowie lhren personlichen Ansprechpartner in der
Nahe finden Sie unter www.AXA-Makler.de

Vorsorgelosungen von Axa.

Wir sichern die Existenz von Kindern
im Ernstfall rundum ab.

Empfohlen von:

DELTSCHE ERASSIRSTHTING

Mafistabe / neu definiert




AXA

Umfassende Absicherung gegen die Folgen von schweren Krankheiten und Unféllen: Das neue AXA Kinderschutzpaket

Mit Sicherheit ins Leben starten

Schwere Erkrankungen und Unfille bringen in vielen Féllen
langfristige Einschrankungen im Alltag mit sich. ,,Das ist
oft nicht nur eine schwerwiegende emotionale, sondern auch
finanzielle Belastung fiir die ganze Familie, sagt Daniel
Meil, Leiter Produktmanagement SUHK Privat. ,,Ein funk-
tionierender Schutzschirm, der die richtige medizinische
Behandlung und Pflege erméoglicht und auch in organisato-

Mit dem Kinderschutzpaket sichern Eltern ihre Kinder umfassend ab.

rischen Fragen fiir Riickhalt sorgt, ist gerade bei den heuti-
gen Kleinfamilien wichtig. Denn was frither gemeinsame
Sache im Generationenhaushalt war, muss heute anders
organisiert werden.”

Im Fall der Falle die finanziellen Sorgen nehmen
Mit dem Kinderschutzpaket von AX A kénnen Eltern —auch
Grofleltern und Paten — Kinder bereits ab dem dritten Le-
benstag umfassend absichern. Dafiir sorgt zum einen eine
lebenslange monatliche Rente, deren Hohe zwischen 500,
1.000 und 1.500 Euro wiéhlbar ist. Ergéinzt wird sie durch
eine einmalige Kapitalleistung in Hohe von 50.000 Euro, die
zum Beispiel zum behindertengerechten Umbau von Woh-
nung oder Auto genutzt werden kann.

Bei schweren Operationen oder einer Krebsdiagnose
erhalten Eltern zur Abdeckung des zusitzlichen Finanzbe-
darfs zudem eine Sofortleistung in Hohe einer halben Jah-
resrente. Miissen sie ihr Kind hauslich pflegen und es kommt
dadurch zu einem Verdienstausfall, unterstiitzt AXA die
Eltern auch hier finanziell fiir bis zu sechs Monate mit einem
Pflegebeitrag. So federt das Kinderschutzpaket die anstehen-
den Kosten fiir Behandlung, Pflege und Lebensfiihrung
umfassend ab. Das umfangreiche Leistungspaket geht aber
weit iiber die finanzielle Absicherung hinaus: AXA kiim-
mert sich mit einem zielgerichteten Reha-Management auch
um die medizinische Erst- und Weiterbehandlung sowie die
schulische und soziale Wiedereingliederung des kranken
oder verletzten Kindes. Ein personlicher Ansprechpartner

betreut Eltern und Kind wéhrend dieser Zeit. Desweiteren
beinhaltet das Paket eine privatirztliche Behandlung im
Krankenhaus, mit Leistungen wie Chefarztbehandlung,
Unterbringung im Zweibettzimmer sowie — bis zum fiinften
Lebensjahr des Kindes — einer betreuenden Begleitperson.
Diese Krankenhauszusatzversicherung ist reguldr mitent-
halten, Eltern kdnnen sie jedoch je nach Bedarf auch abwéh-
len. Ebenfalls fester Bestandteil des Pakets sind zahlreiche
bedarfsgerechte Service-Leistungen. Dazu gehoren Praven-
tionsmafBnahmen wie ein Erste-Hilfe-Kurs am Kind genau-
so wie eine verléssliche Unterstiitzung im Notfall: Muss das
Kind schnell im Krankenhaus stationér versorgt werden und
wird dabei von den Eltern begleitet, organisiert AXA zum
Beispiel eine Haushaltshilfe oder Kinderbetreuung fiir
Geschwister.

Von Familienexperten empfohlen

Bei der Entwicklung des Produkts hat sich AXA nicht nur
auf Marktforschung zu den Bediirfnissen junger Familien
gestiitzt — auch der Dialog mit unabhéngigen Experten im
Bereich der Familienberatung war maf3geblich. Die Deut-
sche Familienstiftung empfiehlt das Produkt, weil es sowohl
die Besonderheiten der Familie als auch die des heranwach-
senden Kindes beriicksichtigt und familienfreundlich finan-
zierbar ist. Der umfassende Versicherungsschutz ist bereits
ab einem monatlichen Beitrag von 17,88 Euro abschlieSbar.
Daniel MeiB3: ,,Mit dem Kinderschutzpaket haben wir eine
Versicherungslosung geschaffen, die mit ihrer hohen Kapi-
talleistung, einer lebenslangen Rente, dem umfassenden
Reha-Management und den vielen zusitzlichen Service-
Leistungen nicht nur die speziellen Bediirfnisse von Fami-
lien gezielt aufgreift, sondern auch das beste Preis-Leis-
tungsverhéltnis am Markt bietet.

Leistungen des Kinderschutzpakets

© | ehenslange monatliche Rente: wahlweise 500 Euro, 1.000 Euro oder 1.500 Euro
© Einmalige Kapitalleistung von 50.000 Euro - zusétzlich zur Rente
® |eistungsfall aufgrund von medizinischen Kriterien eindeutig festgelegt

® Reha-Management fiir die Wiedereingliederung des kranken oder verletzten Kindes in
ein normales Leben

 Bei schweren Operationen und Krebsdiagnose Sofortleistung in Hahe einer halben
Jahresrente

® Privatérztliche Behandlung im Krankenhaus, Zweibettzimmer, freie Krankenhauswahl und
bis zum fiinften Lebensjahr Unterbringung filr eine Begleitperson

© Umfassende Service-Leistungen und Beratung, zum Beispiel Kinderbetreuung im Notfall,
Kurs ,Erste Hilfe am Kind“

® Finanzielle Unterstiitzung bei Verdienstausfall eines Elternteils durch hausliche Pflege
o Beitragshefreiung bei Tod oder Arbeitslosigkeit des Versicherungsnehmers

© Der Kunde hat ein monatliches Kiindigungsrecht, AXA verzichtet auf das ordentliche
Kiindigungsrecht

® Abschluss bereits ab dem dritten Lebenstag des Kindes mdglich

Fakten zum Unternehmen:

Der AXA Konzern zahlt mit Beitragseinnahmen von mehr als 10 Mrd. Euro (2010) und rund 11.500 Mitarbeitern zu den fiihrenden
Versicherungs- und Finanzdienstleistungsgruppen in Deutschland. Das Unternehmen bietet ganzheitliche Lésungen in den Bereichen
private und betriebliche Vorsorge, Krankenversicherungen, Schaden- und Unfallversicherungen sowie Vermdgensmanagement an.
Seit Jahren ist AXA auch in der Begleitung von Familien aktiv, so zum Beispiel mit dem Programm Kinder!Kinder!, bei dem Eltern

und Kinder nitzliche Begleiter rund um Pravention und Sicherheit erhalten.

Kontakt: Colonia-Allee 10-20 - 51067 Kaln - Tel.: 0180 300 28 28 - Fax: 0180 300 12 55 - E-Mail: service@AXA.de - Internet: www.AXA.de
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» Chefarztbehandlung. Das bieten wir
optional fiir sehr kleines Geld an. Was
von Eltern auch immer wieder ge-
wiinscht wird, ist die Moglichkeit der
tempordren Beitragsfreistellung bei
Arbeitslosigkeit unter Beibehaltung
des Versicherungsschutzes fiir das
Kind. Zudem sollte, wenn der Versi-
cherungsnehmer stirbt, die Versiche-
rung trotzdem weiter bis zum 18. Le-
bensjahr laufen. Am Ende ist dann —
wie erwihnt — Beratung und Hilfeleis-
tung wichtig. Das alles haben wir in
unserem neuen Kinderschutzpaket
zusammengefasst.

Schmdlern diese Zusatzleistungen
nicht das Budget, das fiir die eigentli-
che Absicherung zur Verfiigung steht?
MeiB: Mit unserer Losung haben wir
den Spagat zwischen einem kleinen
Geldbeutel, der vielleicht nur eine Un-
fallversicherung zulésst, und einem
leistungsstérkeren, teureren Invalidi-
tétsschutz geschafft. Indem in der Poli-
ce sehr viele Leistungsausldser, jedoch
nicht alle, enthalten sind, positionieren
wir uns genau in der Mitte. Wir kon-
zentrieren uns mit unserem Tarif auf
schwere Krankheiten und Unfille,
die ein existenzielles Risiko darstel-
len. Bei dauerhafter Beeintrdchtigung
leisten wir ein Leben lang.
Tiedemann: Wenn es um das Thema
Unfallversicherung geht, greifen wir
auf die Produkte der Deutscher Ring
Sachversicherungs-AG zuriick und
bieten diese als Annex zur Fondspolice
an. Das heifit aber auch, dass in unse-
rem Family-Produkt der Schwerpunkt
nicht auf der Unfallversicherung liegt.
Natiirlich gibt es die Moglichkeit, bei
diesem Thema das Produktangebot
auszuweiten. Im Zuge der Fondspo-
lice bieten wir fiir die Unfallversi-
cherung verschiedene Bausteine mit
unterschiedlichem Leistungsumfang
an. Entsprechend sind diese Bausteine
auch giinstig kalkuliert. Mit unserem
Fokus auf den Vermdgensaufbau wol-
len wir bewusst verhindern, dass sich
Kunden und Berater im Thema Un-
fallversicherung verlieren.

Spiegelt sich Ihre Schwerpunktsetzung
auch in der tatsdchlichen Nachfrage
im Markt wider?

Tiedemann: Moneymaxx richtet sich
in erster Linie an den investmentaffi-
nen Vermittler. Fiir diese ist der Un-
fallschutz ohnehin nur ein ergéinzender
Baustein. Es gibt natiirlich auch den
Typ Berater, der von der Risikoseite
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,Wir trennen klar zwischen Vermogensaufbau
und Risikoabsicherung. eva cenzmer, skandia

kommt und den Schwerpunkt eher
dort sieht. Das ist aber nicht die Klien-
tel von Moneymaxx.

Genzmer: Letztendlich miissen die
Leistungen auch immer fiir den Kun-
den iiberschaubar und fiir den Vermitt-
ler erklarbar sein. Anders kann das
nicht funktionieren.

MeiB: Wenn die Leistungen immer
granularer werden, besteht die Gefahr,
dass der Kunde den Uberblick iiber
das Bedingungswerk verliert. Da miis-
sen wir als Versicherungsbranche uns
auch einmal beim Kunden melden und
aktiv Hilfe anbieten.

Wie sieht ein lebensbegleitendes Wei-
terfiihrungskonzept aus, nachdem der
Heranwachsende dann irgendwann
volljahrig geworden ist?

Genzmer: Das Ganze ist so angelegt,
dass mit der Volljahrigkeit des Kin-
des ein Versicherungsnehmerwechsel
stattfinden und das Kind die Police
selbst weiterfiihren kann. Das ist aber
kein Muss. In einem solchen Fall
macht sich dann natiirlich der Zinses-
zinseffekt — der entsteht, wenn man
frith mit dem Sparvorgang beginnt
—besonders positiv bemerkbar. Natiir-
lich bieten wir auch immer die flexib-
le Moglichkeit fiir Entnahmen, wenn
beispielsweise Investitionen wie das
erste eigene Auto, die erste Wohnung
et cetera anstehen.

MeiB: Wird die Kinderabsicherung als
eine BU weitergefiihrt, ldsst sich bei
Anléssen wie Karrieresprung, Heirat
oder Immobilienkauf bei uns auch
noch einmal die Summe iiberpriifen
und im Zweifel ohne Gesundheitsprii-

fung aufstocken. Das sind lebensbe-
gleitende Aspekte, die gerade auch
fiir den Makler wichtig sind, der pro-
duktseitig heutzutage mehr denn je
Flexibilitdt bieten muss.

Tiedemann: Der Vertrag wird zu-
néchst von den Eltern oder GroB3eltern
abgeschlossen und bespart, und kann
spdter an das erwachsene Kind iiber-
tragen werden. Erst nachdem die Ver-
sicherungsnehmereigenschaft iibertra-
gen wurde, entscheidet der Volljahrige
dariiber, was mit dem Geld geschieht.
Natiirlich haben die Eltern im Zwei-
fel auch die Moglichkeit, den Vertrag
selber weiterzufithren und nicht an
das Kind zu tibergeben. Gerade GroB3-
eltern, die gern auch einmal grofere
Einmalbeitrige leisten, mochten ten-
denziell mitentscheiden, wofiir das
Geld spéter genutzt wird. Der Vertrag
bleibt bis zur Ubertragung zu jeder
Zeit immer in der vollen Handhabe
desjenigen Erwachsenen, der ihn ab-
geschlossen hat. Entscheiden sich die
erwachsenen Kinder, den Vertrag
fortzufithren, haben unsere Produk-
te fiir deren Rentenalter bereits jetzt
alle moglichen Verrentungsmdglich-
keiten eingeschlossen. Das heif}t, das
Kind hat spiter — wenn es in vielleicht
sechzig Jahren selbst in Rente geht —
beispielsweise die Moglichkeit, eine
Rentenleistung zu wihlen, die sich bei
Pflegebediirftigkeit erhohen kann. Das
macht den langfristigen Charakter des
Produkts deutlich. Nichtsdestotrotz
wissen wir auch, dass der Fokus vieler
Eltern in der Absicherung ihrer Kinder
auf der Finanzierung der Ausbildung »
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» liegt. Das verbleibende Vertragsver-
mogen wird als Grundlage der Alters-
vorsorge des dann erwachsenen Kin-
des weitergefiihrt.

Welche BU-Optionen sehen Ihre Pro-
duktkonzepte vor?

Tiedemann: Das Family-Produkt bie-
tet einige wertvolle Optionen, wie
zum Beispiel die Mdglichkeit, dass
das spidter erwachsene Kind ohne
Gesundheitspriifung eine Berufsun-
fahigkeitsversicherung abschlieen
kann. Das ist insofern auflergew6hn-
lich, als auch bei Abschluss des Fami-
ly-Vertrages keine Gesundheitsfragen
anfallen. Dieses Alleinstellungsmerk-
mal bietet dem Kunden einen echten
Mehrwert. Der Vorteil: Wenn der jun-
ge Mensch zwischendurch vielleicht
einen Bandscheibenvorfall erleidet,
hat er trotzdem noch die Moglichkeit,
eine Berufsunféahigkeitsversicherung
abzuschlieen. Ob der Kunde diese
Optionen tatsidchlich nutzt, ist letzt-
lich seine Entscheidung, aber er hat in
jedem Fall die Moglichkeit, es zu tun.
Hansemann: In unseren Bedingun-
gen ist verankert, dass das Kind nach
Berufseintritt ohne Gesundheitsprii-
fung eine BU mit bis zu 1.000 Euro
monatlicher Leistung erwerben kann.
Und nach Abschluss der Ausbildung
kann die Summe noch einmal um
50 Prozent ohne Gesundheitspriifung
aufgestockt werden. Das gilt selbst
dann, wenn nur die Sparkompente
vereinbart ist. Diese Option ist auch
ein ganz wichtiger Aspekt im Ver-
trieb, da eine BU einfach zu den ele-
mentaren Versicherungen zihlt. Das
ist auch bei den Verbraucherschiitzern
unstrittig.

Betrachten Sie Kinderpolicen dem-
nach als ein besonders beratungsin-
tensives Thema?

Hansemann: Ja, entscheidend ist aber
vor allem eine ehrliche Beratung.
Genzmer: Es ist ganz wichtig, dass
man im Beratungsgespréch tatséch-
lich genau abfragt, wo denn der
Bedarf liegt und eine Losung pré-
sentiert, die darauf am besten passt.
Wir haben uns an dieser Stelle den
unabhingigen Qualitdtsberatern
verschrieben und unterstiitzen den
nachhaltigen Ansatz, der die Kun-
den ein ganzes Leben lang begleitet.
Entsprechend versuchen wir, unseren
Vertriebspartnern auch die entspre-
chende Unterstiitzung an die Hand
zu geben, indem wir immer wieder
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Beratungsansétze vorschlagen. Ein
Beispiel: Letztes Jahr gab es die Kin-
dergelderh6hung. Wir haben den Be-
ratern empfohlen, dies zum Anlass
zu nehmen, mit Kunden dariiber zu
sprechen, ob es Sinn macht, die be-
stehenden Policen um diese Summe
zu erhdhen oder damit potenzielle
Neukunden anzusprechen. Das ist ein
idealer Einstieg in die lebensbeglei-
tende Beratung.

MeiB: Finanzprodukte sind fiir das
Gros der Kunden heutzutage generell
viel zu komplex. Das heif3t, der Kun-
de sucht Hilfe, fiir seine Lebenssitu-
ation das Passende herauszufinden.
Da bietet sich eigentlich nur der Weg
zum Berater an. Das gilt besonders
im Bereich der Kinderabsicherung.
Wie sehen Ihre Planungen fiir den
Bereich Kinderpolicen 2011 aus?
Tiedemann: Wir haben mit Money-
maxx-Family ja erst im April unser
neues Produkt an den Markt gebracht
und arbeiten jetzt natiirlich an der
Markteinfiithrung und -durchdrin-
gung. Es kann durchaus dauern, bis
der Vertrieb die zahlreichen Features
und Vorteile der Produkte im Bera-
tungsgespriach auch umsetzt. Inso-
fern werden wir den Vertrieb nicht
mit weiteren Produkten {iberfrachten.
Den Aufbau der Family-Police wer-
den wir sicherlich auch bei anderen
Altersvorsorgeprodukten anwenden.
Das heif3t, wir werden modulare Pro-
dukte entwickeln, die auf der einen
Seite abgespeckt funktionieren, die
andererseits aber auch individuell
erginzt werden konnen, ob auf der
Kapitalanlage- oder auf der Absiche-
rungsseite.

Genzmer: Der Begriff Renaissance
der Fondspolice ist in den Medien ja
bereits ein paar Mal gefallen. Wir
glauben — nicht nur aufgrund der an-
stehenden Rechnungszinssenkung
— ganz fest an die Fondspolice als
tragende Séule der privaten Alters-
vorsorge. Insofern erwarten wir in
diesem Jahr im Bereich der Kinder-
policen auch ein dhnliches Wachstum
wie im vergangenen. Woran wir nicht
glauben ist, dass man unbedingt je-
des Jahr irgendeine Neuerung auf den
Markt bringen muss. Innovationen
sollten kein Selbstzweck sein. Es geht
vielmehr darum, dass man bestehende
Produkte noch verbessert und dass bei
allem, was man macht, stets der Be-
darf des Kunden im Mittelpunkt steht.

Mei: Wie erwidhnt haben wir im
Risikobereich gerade das Kinder-
schutzpaket auf den Markt gebracht.
Bei der Kinderpolice entwickeln wir
unser Fondsangebot stindig weiter.
Ansonsten bin auch ich fiir Konstanz
auf der Produktseite.

Tiedemann: Mit dem neuen Money-
maxx Family haben wir unser bishe-
riges Kinderprodukt erheblich aufge-
wertet. Wir gehen davon aus, dass wir
jetzt in diesem Bereich mehr Umsatz
machen werden. Das Kinderprodukt
gibt uns frischen Wind, um bei neuen
Vermittlern ins Produktportfolio zu
kommen. Schlieflich gibt es in die-
sem Bereich nicht so viele Mitbewer-
ber, was im Umkehrschluss aber auch
heif3t, dass viele der Meinung sind, es
lohne sich nicht, in diese Zielgruppe
ein eigenes Produkt zu investieren.
Wir hingegen sind iiberzeugt, dass
wir hier ein hervorragendes Produkt
haben, bei dem wir tiber die Kin-
der die Zielgruppen der Eltern und
Grofleltern erreichen konnen. Das
Thema Kindervorsorge wird immer
ein wichtiger Teil unseres Leistungs-
angebotes sein.

Hansemann: In Sachen Neugeschift
ist in diesem Markt definitiv etwas
bewegbar. Das gilt inbesondere mit
Blick auf die Rechnungszinssenkung.
Denn bei Produkten fiir den Vermo-
gensaufbau spielt der Garantiezins
eine nicht unerhebliche Rolle. Darauf
reagiert auch der Vertrieb: Die Ver-
kaufszahlen ziehen an. Das haben wir
mit umfangreichen Produktverbes-
serungen Anfang des Jahres unter-
stiitzt. Wir haben die BU-Optionen
erweitert, Hochststandssicherungen
eingefiihrt sowie in unseren Be-
dingungen festgelegt, dass Entnah-
men bei Vorliegen einer schweren
Krankheit oder Pflegebediirftigkeit
abgeltungssteuerfrei vorgenommen
werden konnen. Solange sich nur so
wenige Produktgeber auf dem Markt
der Kindervorsorge bewegen, bietet
er weiter Potenzial. Ich gehe aber da-
von aus, dass neue Versicherer an
den Markt treten werden. Haben die-
se Unternehmen aber keine griffige
Marketingstrategie, wird das Kinder-
versorgungsprodukt im Verkaufletzt-
lich immer nur eine untergeordnete
Rolle spielen. |

Das Roundtable-Gesprach leitete
Thomas Eilrich, Cash.
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Jiirgen Hansemann, Direktor Produktférderung der NURNBERGER, iber die besonderen Vorteile von Kinderpolicen

wFlexibilitat steht im Vordergrund“

Eltern oder Grof3eltern sollten schon friihzeitig die finanzi-
elle Grundlage fiir eine sorgenfreie Zukunft ihres Nach-
wuchses schaffen. Ausbildung, Fiihrerschein, Auto und die
eigene Wohnung kosten viel Geld und ein finanzielles
Polster —auch fiir die spdtere Rente —muss ebenfalls gebildet
werden. Kinderpolicen sind zum Vermégensaufbau bestens
geeignet. Wegen der langen Laufzeiten und des Zinseszins-
effekts reicht es vollkommen aus, einen Teil des Kindergelds
hierfiir zu verwenden.

Nur Kinderpolicen bieten umfassenden Schutz: durch Ab-
sichern der Schulunfahigkeit, Berufsunfahigkeit und Pfle-
gebediirftigkeit des Kindes sowie mit einer garantierten,
lebenslangen Altersrente. Auch im Fall von Berufsunféhig-
keit oder Tod des Versorgers springt die Versicherung ein,
bis der junge Mensch auf eigenen Fiiflen steht.

Wichtig ist auch der steuerliche Aspekt. Anders als bei
normalen Sparplinen féllt im Rahmen einer fondsgebunde-
nen Rentenversicherung beim Wechsel der Investmentanla-
ge keine Abgeltungsteuer an. Die lebenslange Rente wird
spater nur mit dem niedrigen Ertragsanteil besteuert.

Und welche Anforderungen sollte eine optimale Kinder-
vorsorge erfiillen? Um eine lebensbegleitende Absicherung
zu bieten, steht die Flexibilitit im Vordergrund. Damit kann
der Schutz an jede Lebenssituation individuell angepasst
werden und entspricht immer den aktuellen Bediirfnissen.

Kindervorsorge-Produkte der NURNBERGER
Die NURNBERGER bietet drei Produkte an: den Biene
Maja Junior Schutz Brief und den Biene Maja Enkel Schutz
Brief fiir Vermdgensaufbau mit einer fondsgebundenen
Rentenversicherung sowie den Biene Maja Schiiler Schutz
Brief. Der Schiiler Schutz Brief sichert den Nachwuchs fiir
den Fall der Schulunfahigkeit ab und kann spéter ohne Ge-
sundheitsfragen in eine Berufsunfahigkeits-Versicherung
(BU) umgewandelt werden.

Beim Junior Schutz Brief sind ein oder zwei Versorger
mitversichert: Bei Tod oder — sofern vereinbart — Berufsun-
fahigkeit eines Versorgers springt die NURNBERGER ein
und tibernimmt die Beitragszahlung bis zu einem vereinbar-
ten Ubergangstermin zwischen dem 18. und dem 27. Le-
bensjahr des Kindes. Der Versorger steigt dann aus dem
Vertrag aus und das Kind wird Versicherungsnehmer. Beim
Enkel Schutz Brief kann das Kind ab 18 den Vertrag tiber-
nehmen, es ist kein Versorger mitversichert.

Zum Schulbeginn kann bei Junior- und Enkel Schutz
Brief eine Schulunfahigkeits-Versicherung bis 500 Euro
und/oder bei Berufsstart beziehungsweise Studienbeginn
eine BU bis 1.000 Euro monatliche Rente abgeschlossen
werden — jeweils ohne erneute Gesundheitspriifung. Auch

der Einschluss einer Pflegerente ist moglich. Zahlreiche
Optionen, wie zum Beispiel Mindest-Todesfallschutz, Zu-
zahlungen und Entnahmen, Erh6hungsoptionen, Moglich-
keiten bei Zahlungsschwierigkeiten et cetera, sorgen fiir die
notige Flexibilitdt beim Vermogensaufbau. Sollte das Kind
schwer erkranken beziehungsweise pflegebediirftig werden,
kann das vorhandene Kapital ganz oder teilweise ausgezahlt
werden — steuerfrei. Alle drei Biene Maja Schutz Briefe
lassen sich durch sinnvolle Bausteine aus der Kranken- so-
wie Unfallversicherung abrunden.

Um beim Vermogensaufbau eine gute Rendite zu erwirt-
schaften, ist angesichts der langen Vertragsdauer eine Invest-
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Die Biene Maja Schutz Briefe bieten ein Fiillhorn an Mdglichkeiten.

mentanlage, eventuell mit Sicherungsmechanismen fiir das
angesparte Vermogen, empfehlenswert. Junior und Enkel
Schutz Brief kdnnen mit einer Beitragserhaltungsgarantie
ausgestattet werden. Das dynamische Drei-Topf-Hybridmo-
dell ,,Doppel-Invest vereint Renditechancen und Sicherheit
durch eine angemessene Aktienquote und garantierte Leis-
tungen. In Kombination mit einer optionalen Wertsicherung
des Vertragsguthabens, einem von Vertragsbeginn an garan-
tierten Rentenfaktor, Ablaufmanagement oder ,,Rebalan-
cing” der Fondsanlage kann man auch schwierige Borsen-
zeiten gut tiberstehen. Auflerdem gibt es den Enkel Schutz
Brief auch mit konventioneller Kapitalanlage.

Bestens bewertet

Das Institut fiir Vorsorge und Finanzplanung, das es sich zur
Aufgabe gemacht hat, den Vorsorgemarkt in Deutschland
unabhéngig zu untersuchen, hat den Biene Maja Junior und
den Biene Maja Enkel Schutz Brief unter die Lupe genom-
men. Fiir beide vergab es das Testurteil ,,sehr gut™ (Stand
11/2010).

Fakten zum Unternehmen:

Die NURNBERGER Versicherungsgruppe gehért mit einem Umsatz von 4,5 Milliarden Euro im Geschéftsjahr 2010 sowie bundesweit
rund 28.000 Mitarbeitern im AuBen- und Innendienst zur Spitzengruppe der deutschen Versicherer. Die NURNBERGER ist ein groBer
Personen- und Sachversicherer, Partner mittelstandischer Betriebe und berufsstandischer Versorgungseinrichtungen. Mit ihren
innovativen Entwicklungen hat die NURNBERGER seit Jahren einen ausgezeichneten Ruf im deutschen Versicherungsmarkt.

Kontakt: OstendstraBe 100 - 90334 Niirnberg - Tel.: 0911 531 0 - Fax: 0911 531 3206 - E-Mail: info@nuernberger.de - Internet: www.nuernberger.de
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Keine Versicherung ist wie die andere.

Wenn Sie die Kinder Ihrer Kunden ausgezeichnet absichern
wollen - NURNBERGER Biene Maja Kindervorsorge.

NURNBERGER Lebensversicherung AG

e Jetzt einfach und schnell mit dem
Kindervorsorgerechner beraten.
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Flexibilitat Transparenz
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Stand: 11/2010

(Quelle: www.vorsorge-finanzplanung.de;
Stand: 11.2010)

Schutz und Sicherheit im Zeichen der Burg

OstendstraBe 100, 90334 Niirnberg e
Telefon 0911 531-5, Fax -3206 ‘ \ |
info@nuernberger.de

www.nuernberger.de VERSICHERUNGSGRUPPE
seit 1884

R ——
STUDI(:- Nach den i von »~Die Biene Maja und ihre A “ und ,Hi Isvolk” © 2011 STUDIO100 MEDIA, www.studio100.de



	1-3.pdf
	4-7
	8-19
	20 Anzeige

