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EDITORIAL
rbeitskraftsicherung – Aufwärtstrend in Sicht
ehr geehrte Leserinnen und Leser,

ie Zahlen und Thesen, die in der jüngeren Vergangenheit zum Thema 
rbeitskraftsicherung die Branchenrunde gemacht haben, waren mehr 
ls deutlich: Insgesamt 43 Millionen Beschäftigten stünden gerade ein-
al rund 17 Millionen Berufsunfähigkeitspolicen gegenüber. Das Ver-

ältnis ist natürlich differenziert zu betrachten. Eine BU-Versicherung 
asst nicht für jeden. Aber: Das Problem „Berufs- und Erwerbsunfähig-
eit“ wird generell von den deutschen Arbeitnehmern stark unterschätzt. 
ndererseits haben die Versicherer und Vermittler ihre Aktivitäten im 
iometriegeschäft in den vergangenen Monaten stark erhöht. Das spie-
elt sich auch in den neuesten Umfragewerten wider. Gemäß der aktu-
llen Studie „AssCompact AWARD – BU/Arbeitskraftabsicherung 2017“ 
ind deutsche unabhängige Vermittler und Mehrfachagenten derzeit guter 
inge, was ihr BU- und Arbeitskraftsicherungsgeschäft betrifft: Rund 69% 
er befragten Vermittler geben an, dass sie in den nächsten drei Jahren 
it mehr BU-Abschlüssen rechnen; 81,1% konnten bereits im vergan-

enen Jahr steigende Courtageeinnahmen in dieser Sparte verzeichnen. 

etzen sich die Erwartungen in der Praxis durch, bedeutet dies auch eine 
öhere Durchdringungsquote bei den Beschäftigten. Eine BU-Versiche-
ung wird dabei nicht immer die Lösung sein, doch hat sich die Produkt-
alette im Bereich der Arbeitskraftabsicherung in den vergangenen 
ahren stetig erweitert, ebenso die differenzierte Ausrichtung auf Berufs-
ruppen. Das Analysehaus Franke und Bornberg beschäftigt sich seit 
angem mit den Markt- und Bedingungsentwicklungen der Arbeits-
raftsicherung – dem zentralen Thema der „AKS>tomorrow“- Tour 2017. 
on neuen Angeboten bis hin zur richtigen Zielgruppenansprache haben 
ie Organisatoren ein Veranstaltungsprogramm entwickelt, das den Ge-
chäftsbereich von allen Seiten beleuchtet. Dass Vermittler tatsächlich 
erstärkt Vertriebspotenzial im AKS-Geschäft wittern, belegen die hohen 
nmelde- und Teilnehmerzahlen der Veranstaltungsreihe.

ie die Veranstaltung befasst sich auch diese Sonderedition, die in Ko-
peration mit den teilnehmenden Unternehmen der „AKS>tomorrow“-
our entstanden ist, mit den vielen Facetten eines Geschäftszweiges, 
er gesellschaftspolitische Aufgabe und betriebswirtschaftliche Chance 
ugleich ist.

iel Spaß beim Lesen wünscht
hr AssCompact Team
3Sonderedition
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11
PROZENT
zeigten sich enttäuscht von den Courtage -
einnahmen im Biometrie-Geschäft 2016.

51 
PROZENT

der befragten Vermittler verzeichneten 2016 
mehr Geschäft im Bereich AKS als 2015.

26
PROZENT

sehen für die MultiRisk-Versicherung  
(Leben) einen steigenden Trend voraus.

33
PROZENT
wagten 2016 noch eine positive Prognose  
für diesen Bereich für die nächsten drei Jahre.

Zahlen zur Arbeitskraftsicherung (AKS)
(Quelle: AssCompact AWARD „BU/Arbeitskraftabsicherung 2017“)

31
PROZENT

der Courtageeinnahmen fielen 2016 auf 
den Bereich „Private Vorsorge / Biometrie“.

23
PROZENT
der Einnahmen konnten im Bereich  
„Komposit“ verzeichnet werden.

52
PROZENT

wollen zukünftig die junge Zielgruppe 
(Schüler, Azubis, Studenten) ansprechen.

16
PROZENT
empfinden Vergleichsportale im Internet als 
negativen Einfluss auf das AKS-Geschäft.

ASSCOMPACT WISSEN
Biometrie-Geschäft für viele Makler ein Zugpferd
(ac) Die aktuelle AssCompact AWARD Studie 
„BU/Arbeitskraftabsicherung 2017“ hat die 
allgemeinen Einschätzungen der Vermittler 
zum Biometrie-Geschäft untersucht. Dem-
nach hat das Geschäft im Bereich der BU/Ar-
beitskraftabsicherung im vergangenen Jahr 
zugelegt und wird auch in den kommenden 
ein bis drei Jahren weiter wachsen. Neben der 
selbstständigen BU nimmt auch der Vertrieb 
von Grundfähigkeitsversicherungen und 
Dread-Disease-Produkte an Fahrt auf. 

Biometrie-Geschäft für viele Makler  
aktuell am wichtigsten
Für Makler zählen die Einnahmen aus dem 
Biometrie-Geschäft aktuell zu den wichtigsten. 
Deutlich wird dies durch die Angaben der Ver-
mittler zu den Anteilen der Arbeitskraftsiche-
rung an ihrem Gesamtgeschäft. Im Vergleich 
zum Vorjahr hat sich das Biometrie-Geschäft 
2016 für 51% der Makler deutlich verbessert. 
Die angegebene Steigerungsrate beläuft sich 
dabei auf knapp ein Drittel und weist den 
höchsten Wert der vergangenen fünf Jahre auf. 
Für 38% verlief das Vorjahr gleichbleibend. 
6  Sonderedition
Lediglich 11% gaben eine Verschlechterung in 
Höhe von durchschnittlich 24% an. Zukünfti-
ges Steigerungspotenzial in den kommenden 
ein bis drei Jahren sehen die unabhängigen 
Vermittler insbesondere bei der selbstständi-
gen BU, der Pflegerentenversicherung nach Art 
der Lebensversicherung, der Grundfähigkeits-
versicherung und der Dread-Disease-Versi-
cherung. Erwerbsunfähigkeitsversicherungen 
und Multi-Risk-Produkte (sowohl Leben als 
auch Unfall) haben hingegen etwas an Strahl-
kraft verloren. Ihnen wird von den befragten 
Vermittlern für die Zukunft weniger Potenzial 
zugeschrieben. 

Zur Studie
An der AssCompact AWARD Studie „BU/
Arbeitskraftabsicherung 2017“ beteiligten 
sich 452 Makler und Mehrfachagenten. Erho-
ben wurden Daten zu Entwicklungen und Per-
spektiven im Biometrie-Geschäft, als auch die 
Anbieter-Favoriten der unabhängigen Ver-
mittler im Bereich der Arbeitskraftsicherung. 
Mehr dazu findet sich in AssCompact 05/2017 
und unter www.asscompact.de/studien.
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erausforderung  
rbeitskraftsicherung
Trotz des Wissens um Versorgungslücken in der Arbeitskraftsicherung stagniert 
die Zahl der Neuabschlüsse in diesem Bereich. Warum das so ist und wie Ver-
mittler dagegen angehen können, erklärt der Geschäftsführer der Franke und 
Bornberg GmbH Michael Franke.
8  S
Der Arbeitsmarkt boomt. Niemals zuvor 
waren in Deutschland so viele Men-
schen erwerbstätig. Und der positive 

Trend setzt sich fort. Nach Berechnungen des 
Instituts für Arbeitsmarkt- und Berufsfor-
schung IAB werden die Beschäftigtenzahlen 
bis 2023/24 weiter steigen. Besonders stark, so 
die Prognose, wächst der Bedarf in Gesund-
heits- und Pflegeberufen. Für Arbeitnehmer 
sind die Aussichten also gut. Steigende Nach-
frage sichert Arbeitsplätze und sorgt für stabile 
Einkommen. Was aber geschieht, wenn die 
Arbeitskraft schwindet? Dass die Leistungen 
der gesetzlichen Rentenversicherung nicht 
reichen – ein Neurentner bekam 2015 gerade 
einmal 702 Euro Erwerbsminderungsrente, 
eine Rentnerin sogar nur 640 Euro –, ist auch 
bei Verbrauchern angekommen.

Was läuft schief in der AKS-Beratung?

Für qualifizierte Berater sollte es demnach 
ein Leichtes sein, Kunden von der Notwen-
digkeit der Arbeitskraftsicherung (AKS) zu 
überzeugen und den wichtigen Versiche-
rungsschutz unter Dach und Fach zu brin-
gen. Die Realität aber sieht anders aus. Nach 
einem Höchststand von 2,3 Millionen neuen 
Berufsunfähigkeitsversicherungen (BU) im 
Jahr 2004 kamen inklusive reiner Beitragsbe-
freiungen 2015 nur 828.000 neue Verträge in 
die Bücher. Was läuft hier schief? Es gibt 
mehr als eine Erklärung.

Zu teuer?
Zwar müssen Akademiker und kaufmännisch 
Tätige immer weniger für ihre BU bezahlen. 
onderedition
In Berufen mit körperlicher Tätigkeit und 
vermeintlich höherem Risiko wie beispiels-
weise Krankenpfleger hingegen wird’s mittler-
weile teuer. Und die Differenzierung wächst 
weiter. Inzwischen haben wir uns an zehn Be-
rufsgruppen oder mehr gewöhnt. Zwischen 
günstigster und teuerster Gruppe klafft nicht 
selten ein Beitragsunterschied von 400%. Für 
viele wird BU-Schutz schlicht unbezahlbar. 

Zu gut?
Über 20 Jahre lang galt die BU als „State of the 
Art“ der Arbeitskraftsicherung. Nur hier ist 
die zuletzt ausgeübte Tätigkeit versichert – 
ein Leistungsumfang, der deutlich über die 
gesetzliche Erwerbsminderungsrente hinaus-
geht. Alternativen wurden als minderwertig 
bewertet. War ein BU-Vertrag nicht möglich, 
kam höchstens noch die Unfallversicherung 
infrage. Verbrauchern hat das nicht geholfen, 
denn ein Unfalltarif deckt nur rund ein Zehn-
tel aller Risiken ab, die einen Verlust der Ar-
beitskraft zur Folge haben können. Das weite 
Feld zwischen diesen 10% und einer BU blieb 
lange unbestellt.

Zu sicher?
Mit großer Wahrscheinlichkeit bietet ein Pkw 
der Mittel- oder Oberklasse mehr und besse-
re Features und Sicherheitsstandards als ein 
Kleinwagen. Trotzdem verlangt niemand, 
dass nur besonders sichere Autos angeboten 
werden dürfen. Schließlich unterscheidet sich 
auch das Kundenbudget. Bei Versicherungen 
jedoch wird gern die Forderung nach „Best 
Advice“ bemüht, um die Vormachtstellung 
der BU zu manifestieren. Aber haftungssicher 
wird eine Beratung nicht schon dadurch, dass 
dem Kunden das vermeintlich beste Produkt 
angeboten wird (das er vielleicht aufgrund 
von Vorerkrankungen gar nicht bekommt 
oder nicht bezahlen kann).   O
Von Michael Franke, geschäftsführender Gesellschafter 
der Franke und Bornberg GmbH
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ASSCOMPACT WISSEN
u komplex?
enn es mit der BU nicht klappt, egal aus wel-

hem Grund, warum nicht die bestmögliche 
ösung anstreben? Neben der klassischen BU 
ind bereits neue und intelligente Produkte 
uf dem Markt, die fast jede Versorgungslücke 
assgenau und zum bezahlbaren Preis schlie-
en können. Zur Wahl stehen Erwerbsunfähig -
eitsrenten (EU), Multi-Risk-Tarife, Grundfä-
igkeitsversicherungen und Unfalltarife. Das 
rhöht jedoch die Komplexität. Noch immer 
ehlen einheitliche Standards und Leistungs-
ilder. So unterscheiden sich die versicherten 
rankheiten in der Dread-Disease-Versiche-

ung ganz erheblich. Ebenso die Grundfä-
igkeitsversicherung: Mal reicht schon der 
erlust einer einzigen Fähigkeit, mal müssen 
wei oder sogar drei Fähigkeiten abhanden-
ommen, bevor eine Leistung erfolgt.

on InsurTechs lernen?
erbraucher erwarten heute einfache und klare 
ntworten – schnell und auch auf komplizierte 
ragen. Auch wenn viele oder vielleicht sogar 
ie meisten von ihnen scheitern werden, von 
nsurTechs können wir viel über neue Wege in 
er Kundenansprache lernen. Die Überzeu-
ung, dass sich ausschließlich einfache Produk-
e zum Vertrieb im Internet eignen, gehört der 
ergangenheit an. Denn wenn wir es nicht kön-
en, können es andere. Vermittler, die erfolg-
eich zur Arbeitskraftsicherung beraten wollen, 
rauchen zum einen eine stringente Systematik, 
ie Leistung und Wirkungsgrad unterschied-

ichster Produkte vergleichbar macht. Ebenso 
ichtig aber sind klare und nachvollziehbare 
mpfehlungen, optisch überzeugend und inter-
ktiv. InsurTechs weisen zumindest den Weg. 

er AKS-Index

er AKS-Index von Franke und Bornberg 
eigt, wie gut ein konkretes Produkt das Ri-
iko Arbeitskraftverlust abdeckt. Auf Basis 
issenschaftlicher Untersuchungen und Sta-

istiken haben die Analysten in mehr als zwei 
10  Sonderedition

W

W

W

ahren ausgewertet, welche Ereignisse und 
rankheiten wie häufig zum Verlust der Ar-
eitskraft führen. Eingeflossen sind medizi-
isches Fachwissen, Leistungsstatistiken sowie 
atenbestand und Erfahrungswerte großer 
ückversicherer. Im Gegenzug wurde anhand 
er konkreten Versicherungsbedingungen 
arif für Tarif analysiert, ob und in welchem 
aß diese versichert sind. Weil Leistungs-

uslösern je nach Beruf und Status unter-
chiedliches Gewicht zukommt, hat Franke 
nd Bornberg AKS-Indizes für insgesamt 18 
ielgruppenprofile entwickelt. Die Bewertungs-

ogik fußt auf differenzierten Algorithmen. 
ie verleihen den jeweiligen Eintrittswahr-

cheinlichkeiten von Erkrankungen je Ziel-
ruppe ein angemessenes Gewicht. Diese Logik 
ewährt sich übrigens auch in der Bestands-
nalyse. Kein Produkt deckt aber alle theore-
isch möglichen Beeinträchtigungen zu 100 
rozent ab, noch nicht einmal die BU. 

er AKS-Index stützt sich auf über 25 pro-
uktübergreifende Kriterien und zeigt den 
irkungsgrad je Euro Beitrag auf. Mit wenigen 

ingaben werden passende, bezahlbare und 
edarfsgerechte Produkte zur Absicherung der 
rbeitskraft ermittelt. Zusätzlich erfährt der 
unde, bei welchem Produkt er die meiste 
eistung für sein Geld bekommt. 

azit

Nicht immer ist die beste Lösung möglich. 
Ziel muss die bestmögliche Lösung sein.
Der Kunde sollte nach der Beratung besser 
abgesichert sein als vorher. Dafür müssen 
alle denkbaren Strategien berücksichtigt 
und abgewogen werden. 
Verbraucher erwarten heute überzeugende 
und schnelle Antworten, auch auf kom-
plexe Fragen. 
Digitale Werkzeuge wie der AKS-Index 
von Franke und Bornberg unterstützen 
Makler, das Thema Arbeitskraftsicherung 
effektiv, mit vernünftigem Aufwand und 
haftungssicher zu erschließen. W

KS-Index stellt Absicherungsumfang in de

er Index zeigt dem Kunden abhängig von seiner Tätigkeitsart die
ür verschiedene AKS-Wege; Darstellung Beispielfall; Werte geru
A r Beratung dar
D  Höhe seiner Absicherung 
f ndet.   Quelle: Franke und Bornberg
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„ 

D

mmer schön flexibel bleiben ...
 “
Der persönliche Bedarf an Arbeitskraftabsicherung kann so individuell sein wie 
der Kunde selbst. Warum es sich für Vermittler aber langfristig lohnen kann, auch 
einmal andere Ansätze in der Arbeitskraftsicherungsberatung zu gehen, erläutert 
Versicherungsmakler und BU-Experte Philip Wenzel.
 S
Um ihre Individualität auszudrücken, 
machen Menschen so einiges. Sie 
schließen sich einer mehr oder weni-

ger populären Lebenseinstellung an, kaufen 
diese oder jene Klamotten oder verwenden 
einiges an Zeit darauf, den Körper durch 
Training oder Tattoos neu zu gestalten. Das 
Phänomen der Individualität ist so alt wie 
die Menschheit selbst. 

Produktvielfalt „Arbeitskraftsicherung“

Das lässt sich auch daran ablesen, dass es 
sogar schon in der Versicherungsbranche 
angekommen ist. Alleine im Bereich der 
Einkommensabsicherung gibt es eine große 
Menge an verschiedenen Produkten, die sich 
wiederum in noch mehr unterschiedliche 
Tarife aufteilen. 

Berufsunfähigkeitsversicherung
An der Spitze steht nach wie vor die Berufs-
unfähigkeitsversicherung. Sie ist die leis-
tungsstärkste Absicherung und hat als einzige 

einen direkten Bezug zu meiner täglich aus-
geübten Tätigkeit. In den letzten Jahren hat 
das öffentliche Ansehen stark gelitten, wes-
halb der Kunde immer wieder eine leicht 
spürbare Abwehrhaltung gegenüber diesem 
Produkt in der Beratung an den Tag legt.

Erwerbsunfähigkeitsversicherung
Vom Leistungsumfang an zweiter Stelle steht 
die Erwerbsunfähigkeitsversicherung. Diese 
leistet eine Rente, wenn der Kunde keine 
drei Stunden mehr am allgemeinen Arbeits-
markt einer Tätigkeit nachgehen kann. Die-
ses Produkt ist bei den Vermittlern äußerst 
unbeliebt, da es im Leistungsumfang sehr 
nahe an der gesetzlichen Erwerbsminde-
rungsrente dran ist und eben diese sehr gerne 

bensläufe entwickeln einen konstant 
end steigenden Bedarf. Viel häufiger  
ass sich zwischen dem 25. und dem  
 die finanziellen Belastungen ballen.
onderedition
in der Beratung als negativer Kontrapunkt 
zur BU gesetzt wird. Logischerweise tu ich 
mich als Berater schwer, etwas zu empfeh-
len, was mir normalerweise als Negativbei-
spiel dient.

Grundfähigkeitsversicherung/Schwere-
Krankheiten-Absicherung
Darunter käme dann die Grundfähigkeits-
versicherung oder die Schwere-Krankheiten-
Absicherung. Einer einfachen Logik folgend, 
sollte es zunächst die GFV sein, da diese 
ebenfalls eine Rentenleistung erbringt, und 
das, wenn ein Sinn oder eine Grundfähigkeit 
dauerhaft verloren geht. Die Schwierigkeit 
für den Vermittler besteht darin, dass die ver-
schiedenen Leistungsauslöser bei den ver-
schiedenen Anbietern nicht in der Anzahl 
und noch weniger in der Definition ver-
gleichbar sind. So stellt es sich derzeit so dar, 
dass der eine Anbieter die beste Definition 
für den Verlust der Grundfähigkeit „Bücken 
und Knien“ hat und ein anderer für den Leis-
tungsauslöser „Gehen“. Hier bleibt abzuwar-
ten, wie Gerichte entscheiden werden, wenn 
ein Vermittler verklagt wird, weil ein anderer 
Tarif die verlorene Grundfähigkeit besser ab-
gesichert hätte.

Dread-Disease-/Schwere- 
Krankheiten-Versicherung
Ein ähnliches Bild zeichnet sich bei der 
Dread-Disease- oder Schwere-Krankheiten-
Versicherung ab. Hier wird einmalig eine 
Versicherungssumme geleistet, wenn eine 
Krankheit, wie sie in den Bedingungen be-
schrieben ist, eingetreten ist. Das Problem 
der GFV tritt hier in zweifacher Weise ver-
schärft auf. Zum einen gibt es etwa doppelt 
so viele Leistungsauslöser und zum anderen 
ist die Qualität nur von einem Mediziner zu 
vergleichen. Der durchschnittliche Makler 
kann sicher nicht den Unterschied der Be-
wertung nach der New-York-Heart-Rate-
Scale oder der prozentualen Ejektionsfrakti-
on bewerten. Darunter gibt es noch die 
Multi-Risk-Policen nach Art der Unfallver-
sicherung, die GFV und DD mit Pflege- und 
Unfallrente mischen.    O
ie wenigsten Le
und durchgeh

ist es, d
55. Lebensjahr
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ASSCOMPACT WISSEN
us diesem Fundus könnte sich der freie 
ermittler bedienen, wollte er den Wunsch 
ach Individualität des Kunden auch in der 
rbeitskraftabsicherung umschmeicheln. 
atsächlich beschränkt es sich aber meist 
arauf, den Kunden nach dem Einkommen 
u fragen und dann eine BU in passender 
öhe mit einer Dynamik von 3% bis zum 
enteneintritt anzubieten. 

eballte Belastung für 25- bis 55-Jährige

ie wenigsten Lebensläufe entwickeln einen 
onstant und durchgehend steigenden Bedarf. 
iel häufiger ist es, dass sich zwischen dem 25. 
nd dem 55. Lebensjahr die finanziellen Be-

astungen ballen. Hier müssen eine Familie 
egründet und ein Haus gebaut werden. Und 
arallel dazu die notwendige Karriere gestar-

et werden, um beides zu finanzieren. 

ie Finanzierung eines Hauses ist meist recht 
ut geplant, weshalb ich auch passgenau den 
chutz dazu anbieten kann. Das ist sicherlich 
ie Risiko-LV, um den Worst-Case abzusi-
hern. Aber wieso sollte ich hier nicht auch 
och das Haus gegen schwere Krankheiten 
ersichern? Wenn ich dieses Produkt nicht als 
rsatz für eine Berufsunfähigkeitsversiche-
ung bis zum 67. Lebensjahr berechne, verliert 
uch die Prämie einiges an Schrecken. 

er Kunde wird zu schätzen wissen,  
s Konzept speziell für ihn entworfen  
 und es vielleicht sogar verteidigen.  
 die Beratung seinem Wunsch nach  

Individualität entsprochen hat.
onderedition

K
P  
f

Absicherungsbedürfnis abhängig von 
der eigenen Lebenssituation

Wie lange die Kinder zu Hause wohnen 
oder zumindest noch auf die finanzielle Un-
terstützung der Eltern angewiesen sind, 
lässt sich nur grob einschätzen. Aber was 
spricht dagegen, wenn die Absicherung der 
Berufsfähigkeit, also der leistungsstärkste 
Schutz, nur diesen Zeitraum abdeckt? Vor 
allem bei allen Nicht-Akademikern wird 
das zu einer großen finanziellen Entlastung 
führen. Und es wird sich auch bei den meis-
ten Kunden mit deren Bedürfnis decken. 
Denn für gewöhnlich wären die meisten 
Kunden bereit, eine Umschulung in Kauf zu 
nehmen, um wieder arbeiten zu können. 
Aber so lange ich für meine Kinder verant-
wortlich bin, möchte ich den besten Schutz. 
Eine BU bis zum Alter von 55 ist da viel-
leicht schon ausreichend. 

Den Rest der Zeit decke ich über eine Er-
werbsunfähigkeitsversicherung. Diese würde 
im schlimmsten Fall meine finanzielle Absi-
cherung bis 55 erhöhen. Und zwar genau 
dann, wenn überhaupt nichts mehr geht. 
Nach 55, wenn die Kinder aus dem Haus 
sind und das Haus vielleicht schon abbezahlt 
ist, kann ich das Risiko der Berufsunfähig -
keit hoffentlich besser auffangen und habe 
im Idealfall auch schon Rücklagen gebildet. 
Je nach Bedürfnis ist hier praktisch alles 
möglich. Auch eine Multi-Risk-Police oder 
eine Grundfähigkeitsversicherung anstelle 
oder ergänzend zu der Erwerbsunfähigkeits-
versicherung ist denkbar. 

Selbstverständlich ist der größte Kritikpunkt 
an dem Modell, dass es Lücken lässt, weil das 
Haus vielleicht nicht abbezahlt werden konn-
te und/oder keine Rücklagen gebildet werden 
konnten. Aber es ist anzuzweifeln, dass in 
diesem Fall der sicherlich höhere Beitrag für 
eine BU in ausreichender Höhe dabei helfen 
würde. Wenn er überhaupt über die gesamte 
Laufzeit gehalten werden würde.

Eine Beratung auf dieser Grundlage ist si-
cherlich aufwendiger, weil sie eben tatsächlich 
individuell ist. Aber für mich als Vermittler 
schütze ich auf diese Art meinen Bestand vor 
Wettbewerbern, die vielleicht nicht einmal 
alle verbauten Produkte vermitteln können. 
Auch der Kunde wird zu schätzen wissen, 
dass das Konzept speziell für ihn entworfen 
wurde, und es vielleicht sogar verteidigen. 
Weil die Beratung seinem Wunsch nach In-
dividualität entsprochen hat. W
Auch d
ass da
wurde,

Weil
ommentiert von  
hilip Wenzel, BU-Experte bei 
reche Versicherungsmakler





 

F
w
A
g

ARBEITSKRAFTSICHERUNG
Moderne Arbeitskraftsicherung 
für Freiberufler 
 
Interview mit Dr. Stefanie Alt, Leiterin Produkt- und Marktmanagement Leben 
bei der NÜRNBERGER Versicherung
reiberufler erliegen oft dem Trugschluss, dass die berufsständischen Versorgungs-
erke zur eigenen Arbeitskraftsicherung ausreichen. Dabei ist eine zusätz liche 
bsicherung der eigenen Arbeitskraft gerade für Freiberufler unerlässlich. Die An-
ebote der NÜRNBERGER unterstützen Vermittler in dem komplexen Thema. 
16  S

„

In Deutschland sind rund 1,3 Millionen 
Freiberufler über ihre berufsständischen 
Versorgungswerke auch im Fall der Berufs-
unfähigkeit abgesichert. Warum ist diese 
Zielgruppe im Thema Arbeitskraftabsiche-
rung für Vermittler und für Sie als Versi-
cherer interessant?

Aufgrund der bekannt vorteilhaften Altersver-
sorgung aus dem berufsständischen Versor-
gungswerk gehen Freiberufler oftmals davon 
aus, dass sie auch bei Berufsunfähigkeit (BU) 

darüber hervorragend abgesichert sind. Dies 
ist allerdings nicht ohne Weiteres der Fall. Vor 
einer Leistung aus dem Versorgungswerk 
muss in aller Regel der Beruf zu 100% einge-
stellt werden. Für einen Arzt beispielsweise 
kann dies bedeuten, dass er seine Praxis auf-
geben und seine Approbation zurückgeben 
muss, um Leistungen zu erhalten. Unsere Er-
fahrungen haben gezeigt: Häufig bessert sich 
die gesundheitliche Situation selbst nach Ein-
tritt einer BU und eine Rückkehr in den Job ist 
durchaus üblich. Da eine private BU-Versi-
cherung eine Rente bereits bei einer BU von 
mehr als 50% der täglichen Arbeitsleistung 
über einen Zeitraum von mehr als sechs Mo-
naten bietet, sollte sich diese Zielgruppe stets 
zusätzlich absichern. Dies ist auch wegen der 
überdurchschnittlich hohen Einkommen sehr 
wichtig und für den Berater interessant. 

Wie sieht eine passende Arbeitskraftabsiche-
rung für Freiberufler aus?

sorgungswerkleistung muss in aller  
 Beruf zu 100% eingestellt werden.  
t kann das bedeuten, dass er seine  
ben und seine Approbation zurück -
 muss, um Leistungen zu erhalten.“
onderedition
Als Basisabsicherung empfehlen wir unsere 
seit Jahren von unabhängigen Ratingagenturen 
bestens bewertete Selbstständige BU-Versi-
cherung. Bei unserer Premiumschutz-Variante 
erhält der Versicherte seine vereinbarte Rente 
zu 100% auch bei Arbeitsunfähigkeit von 
mehr als sechs Monaten. Denken wir bei-
spielsweise an eine Herz- oder Krebserkran-
kung, die einen längeren Klinikaufenthalt mit 
anschließender Reha erfordert, die jedoch 
nicht zu einer BU, sondern „nur“ zu einer 
Arbeitsunfähigkeit (AU) von mehr als sechs 
Monaten führt. Mit der privaten AU-Rente 
kann der Freiberufler seinen Einkommens-
verlust ausgleichen, ohne berufsunfähig zu 
sein. Ein weiterer Vorteil bei der AU-Rente ist, 
dass eine mögliche BU nicht geprüft werden 
muss, sondern lediglich die Arbeitsunfähig-
keit über sechs Monate bescheinigt wird. Da-
mit erhalten Freiberufler, die in aller Regel zu-
sätzlich für ihre Mitarbeiter Verantwortung 
tragen, schnell und unkompliziert Leistungen. 
Wird der Versicherte danach für berufsunfähig 
erklärt, erhält er im Anschluss die BU-Rente 
in selber Höhe weiter. 

Sie sprachen von „schweren Krankheiten“. 
Sie wird oft als Alternative zur BU ins Feld 
geführt. Wie bewerten Sie dies?

Nicht jede schwere Erkrankung führt gleich 
zu einer Arbeits- oder Berufsunfähigkeit von 
mehr als sechs Monaten. Dennoch entstehen 
erhebliche Kosten: Auslagen für eine Reha 
beispielsweise oder für die Behandlung bei 
einem Spezialisten im In- oder Ausland. Ne-
ben diesen persönlichen Aufwänden auch 
nicht zu unterschätzen: die soziale Verant-
wortung für das Unternehmen. Wenn der 
Chef ausfällt, braucht es für das zeitweise 
Fortführen der Praxis bzw. der Kanzlei viel 
Geld. Um diese finanziellen Belastungen ver-
kraften zu können, empfiehlt sich eine soge-
Vor einer Ver
Regel der

Für einen Arz
Praxis aufge

geben
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nannte Dread-Disease-Versicherung wie der 
NÜRNBERGER ErnstfallSchutz. Dieser leis-
tet bei Diagnose von einer von 50 schweren 
Erkrankungen eine frei verwendbare Kapital-
leistung. Erst letztes Jahr eingeführt, wurde 
das Produkt wegen seiner vorteilhaften Be-
dingungen und seinem Teilleistungskonzept 
bei minderschwerem Krankheitsverlauf schon 
mehrfach ausgezeichnet. 

Die Existenz des Freiberuflers steht und fällt 
mit seiner Leistungsfähigkeit. Daher empfeh-
len wir für eine moderne, vollumfängliche Ar-
beitskraftabsicherung, die private BU um eine 
Dread-Disease-Versicherung zu ergänzen. 

Auf welche Kriterien sollten Vermittler 
und Kunden bei der Auswahl eines Ver -
sicherers achten? 

Wichtig für den Kunden ist, einen verlässli-
chen Partner an der Seite zu haben. Wegen 
der lang anhaltenden Niedrigzinsphase 
drängen viele neue Anbieter in den BU-Ver-
sicherungsmarkt, immer in der Erwartung, 
hier noch positive Erträge zu generieren. Der 
Preisdruck steigt dadurch und der BU-
Schutz wird unserer Kenntnis nach oft zu 
preiswert angeboten. Um langfristig den Be-
stand zu sichern und auch in zehn, 20 Jahren 
den versprochenen Schutz zu einer attrakti-
ven Prämie bieten zu können, ist eine risiko-
gerechte Kalkulation ein Muss. Als dritt-
größter BU-Versicherer Deutschlands mit 
über 1,1 Millionen Kunden und mehreren 
tausend Leistungsfällen haben wir die Mög-
lichkeit, den Preis für eine zukunftssichere 
BU aus unseren eigenen Invaliditätswahr-
scheinlichkeiten abzuleiten. Aufgrund des 
neuartigen Prämienkalkulationsverfahrens, 
dem NÜRNBERGER BU-Scoring, berück-
sichtigen wir neben dem Beruf sechs weitere 
Kriterien, die die Tätigkeit des Versicherten 
genauer beschreiben und zu einer risikoadä-
quaten Prämie führen. 

Bei Akademikern und Freiberuflern haben 
wir durch feinere Risikojustierung in zehn Be-
rufsgruppen den BU-Schutz häufig besonders 
preiswert im Portfolio und gehören damit im 
Markt zu den günstigsten und leistungsfähigs-
ten Anbietern. Die risikoadäquate Kalkulation 
erlaubt es zusätzlich, die Prämien und unsere 
kontinuierlich hohe Überschussbeteiligung 
stabil zu halten. So kommt der Kunde in den 
Genuss niedriger Nettoprämien und zu-
kunftssicherer, garantierter Bruttoprämien. Da 
Sicherheit und Stabilität oberstes Unterneh-
mensziel ist, gilt dies ebenfalls für unsere Dread-
Dr. Stefanie Alt

„Entscheidend für die Beratung ist de
nur der Fokus auf den Freiberufler se
auf das Unternehmen als Ganzes.“

isease-Versicherung, die 
ir als klassisches Produkt 
it garantiertem Brutto-

eitrag gestaltet haben. Sie 
erdient damit definitiv 
as Qualitätssiegel „Made 

n Germany“. 

ie Beratung von Freibe-
uflern wird von vielen 
ermittlern als deutlich 
omplexer beschrieben 
ls bei Angestellten. Hat 
ich die NÜRNBERGER 
peziell auf diese Themen 
ingestellt?

ie Absicherung von Selbstständigen ist tat-
ächlich häufig sehr komplex. Wie bereits aus-
eführt, tragen Freiberufler eine hohe soziale 
erantwortung für sich und ihre Mitarbeiter. 

m Zentrum steht die Frage: „Was passiert mit 
em Unternehmen, wenn der Chef nicht 
ehr arbeiten kann?“

ntscheidend für die Beratung ist deshalb 
icht nur der Fokus auf den Freiberufler 
elbst, sondern auf das Unternehmen als 
anzes. Vermittler sollten deshalb zur BU-
ersicherung auch die unterschiedlichen 
bsicherungsformen und deren Kombination 
orstellen. Wir NÜRNBERGER bieten als einer 

er wenigen am Markt ein vollständiges Sor-
iment zur Absicherung der Arbeitskraft. 
nd haben damit für jeden Kunden und jede 
ebenslage den passenden Schutz. Unsere 

ahrzehntelange Erfahrung im Umgang mit 
iometrischen Risiken ist für den Kunden 
ine wichtige Basis für langfristig stabile 
eiträge und Zufriedenheit, egal was in deren 
eben passiert. W
shalb nicht  
lbst, sondern 
17Sonderedition
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ARBEITSKRAFTSICHERUNG
oller Schutz für vollen Einsatz

Ausgerechnet die Arbeitnehmer, die hart körperlich arbeiten, finden sich in der 
Berufsunfähigkeitsvorsorge nicht wieder. Die Allianz KörperSchutzPolice bietet 
hier eine zielgruppengerechte Alternative mit verbessertem Versicherungsschutz.
18  S
Rund jeder fünfte Arbeitnehmer in 
Deutschland wird im Laufe seines Ar-
beitslebens berufsunfähig. Weil die 

staatliche Erwerbsminderungsrente nur in be-
stimmten Fällen greift und überdies lediglich 
eine Grundversorgung bietet, ist ein Berufs-
unfähigkeitsschutz unentbehrlich. Auch Ver-
braucherschützer zählen eine BU-Police zu 
den elementar wichtigen privaten Versiche-
rungen. Im Grunde sollte sie jeder haben, der 
von seiner Arbeitskraft lebt. Doch gerade für 
Erwerbstätige, die körperlich hart arbeiten, ist 
ein umfassender Berufsunfähigkeitsschutz 
aufgrund ihres in vielen Fällen überdurch-
schnittlichen Berufsrisikos und ihrer Einkom-
menssituation oftmals nicht finanzierbar. Wen 
bereits die ersten ernsthaften Zipperlein pla-
gen, der bekommt eine solche Police nur mit 
Ausschlüssen, zu einem höheren Preis – oder 
in einigen Fällen gar nicht mehr. Dennoch 
sollten auch diese Kunden sich um die Absi-
cherung der finanziellen Folgen bei Verlust ih-
rer Arbeitskraft kümmern. Doch welche Mög-
lichkeiten bleiben den körperlich Tätigen 
überhaupt? Allianz Leben bietet in diesem Be-
reich eine bedarfsgerechte Lösung an.

Allianz KörperSchutzPolice (KSP)

Die Allianz KörperSchutzPolice (KSP) ist eine 
zielgruppengerechte und günstige Alternative 
zur klassischen BU-Versicherung. Wenn die 
onderedition
versicherte Person eine körperliche oder 
geistige Fähigkeit verliert oder diese beein-
trächtigt wird, erhält sie eine monatliche 
Rente. Besonders hervorzuheben ist, dass 
Vermittler jetzt mit zielgruppenspezifischen 
Beratungsunterlagen noch gezielter und si-
cherer auf ihre Kunden eingehen können. Die 
Unterlagen zeigen konkrete, überzeugende 
Anwendungsbeispiele für die KSP. Sie helfen 
Kunden wie Verkäufern, den spezifischen 
Bedarf zu erkennen und zu verstehen – also 
zu wissen, was im Beruf gefordert wird. Ge-
rade Routine tätigkeiten machen sich viele 
Menschen gar nicht mehr bewusst, wenn sie 
über ihren Beruf sprechen. Hier kommt es in 
der Beratung darauf an zu hinterfragen, wie 
der Arbeitsalltag verläuft, welche Bewegungen 
besonders einseitig vorkommen oder was ge-
nau die typischen Probleme sind, über die 
Kollegen häufig klagen.

Zielgruppenspezifische Ansprache 

In diese Richtung geht auch der zielgruppen-
spezifische Anspracheansatz von Allianz Leben. 
Ein Beispiel anhand des Leistungsauslösers 
„Gebrauch eines Arms“: Eine Leistung aus 
der KSP wird bedingungsgemäß dann fällig, 
wenn der Versicherte nicht mehr in der Lage 
ist, mit dem linken oder rechten Arm in 
Schulter- bzw. Brusthöhe zu arbeiten. Viele 
Kunden können diesen Leistungsauslöser al-
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erdings nicht mit ihrer Tätigkeit verbinden; 
aher ist das Beratungskonzept nach unter-
chiedlichen Tätigkeitsgruppen unterteilt, die 
pezifische Fähigkeiten zeigen, welche für die 
usübung des Berufs zwingend erforderlich 

ind. Der Vorteil: Der Kunde erkennt sein 
erufsbild und die dafür notwendigen spezi-

ischen Fähigkeiten wieder und kann besser 
achvollziehen, welchen Nutzen er von einer 
bsicherung dieser Fähigkeiten hat.

as bedeutet das etwa für den oben geschil-
erten Leistungsauslöser „Gebrauch eines 
rms“? Abgesichert ist zum Beispiel der Ma-

er, der die Farbrolle nicht mehr über die 
chulter heben kann; die Krankenschwester, 
ie einen Infusionsbeutel nicht mehr an ei-
em Infusionsständer befestigen kann; oder 
uch der Kurierfahrer, der ein Päckchen oder 
inen anderen Gegenstand nicht mehr aus 
inem Regal nehmen kann. Diese und viele 
ndere Tätigkeitsgruppen mit ihren versi-
herten Fähigkeiten sind im Beratungsansatz 
on Allianz Leben berücksichtigt und stehen 
ermittlern im Allianz Maklerportal unter 
ww.makler.allianz.de zur Verfügung. Die 
llianz KörperSchutzPolice deckt somit die 
ichtigsten Bedürfnisse von Berufsgruppen 

b, die überwiegend körperlich tätig sind.

eue Aspekte der Allianz  
örperSchutzPolice

ie KörperSchutzPolice bietet zudem zahl-
eiche Neuerungen. Mit dem seit Juli 2016 
estehenden Tarif wird auch dann eine Rente 
ezahlt, wenn der Gebrauch einer Hand, das 
reifen und Halten, Heben und Tragen oder 

uch das Schreiben beeinträchtigt sind. Glei-
hes gilt neben den bisherigen Fähigkeiten 
ie Knien und Bücken auch für Einschrän-
ungen beim Stehen und Sitzen.

ei Vorliegen einer schweren Krankheit – 
azu gehören Krebs, Herzinfarkt, Schlagan-
M

all, multiple Sklerose, Koma und Quer-
chnittslähmung – wird bei der Allianz KSP 
ine Kapitalleistung in Höhe einer Jahresren-
e fällig. Diesen Leistungsbaustein kann der 
unde bei Antragstellung nun optional hin-
uwählen und auf Wunsch sogar in doppelter 
öhe abschließen.

ine effektive Kombination ergibt sich, wenn 
ie KSP zusammen mit einem Pflegebaustein 
bgeschlossen wird. Diese Möglichkeit ist für 
lle Kunden geeignet, die schon heute zum 
eringen Zusatzbeitrag das finanzielle Risiko 

iner Pflegebedürftigkeit absichern wollen. 
onkret sichert der Kunde während der Ver-

icherungsdauer der KSP eine Pflegezusatz-
ente ab, was im Fall einer Pflegebedürftigkeit 
n der Regel zur doppelten Rentenleistung 
ührt. Die Zahlung der Pflegezusatzrente er-
olgt lebenslang bzw. solange der Kunde 
flege bedürftig ist. Andernfalls kann der 
ertrag vor bzw. zum Ablauf der Versiche-
ungsdauer der KSP ohne erneute Gesund-
eitsprüfung in einen lebenslangen Pflege-
chutz umgewandelt werden.

ritt der Leistungsfall in der KSP ein, so wird 
er Kunde mit zahlreichen Services unter-
tützt: Innerhalb von 48 Stunden ab der 
chadenmeldung wird telefonisch Kontakt 
ufgenommen, und der Versicherte hat bei 
llianz Leben einen festen Ansprechpartner, 
er sich von der Schadenmeldung bis zur 
eistungsentscheidung um ihn kümmert. 
usätzlich werden Beratungen bei Fragen zur 
eutschen Rentenversicherung, Berufsgenos-

enschaft, Rehabilitation etc. angeboten. W

In der Beratung kommt es darauf an
hinterfragen, wie der Arbeitsalltag verlä
Bewegungen besonders einseitig vor
oder was genau typische Probleme s
 zu  
uft, welche 

kommen  
ind.
Von Thomas Lay, Leiter Maklervertrieb Köln, und 
ark Wesenberg, Leiter Maklervertrieb Stuttgart,  

bei der Allianz Lebensversicherungs-AG
19Sonderedition
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ARBEITSKRAFTSICHERUNG
Arbeitskraft im Kollektiv schützen – 
Mit Versorgungswerken

Interview mit Hubertus Harenberg, Bereichsleiter bAV und Konsortialgeschäft von Swiss Life 
wiss Life Deutschland ist ein Komplettanbieter in Sachen Arbeitskraftschutz. 
arüber hinaus agiert der Versicherer als Konsortialführer in Branchenlösungen 
ie zum Beispiel MetallRente.BU und KlinikRente.BU. Diese Versorgungswerke 
unkten häufig mit besonderen Leistungen für ihre Mitglieder.
20  S

H

Swiss Life ist bei den Versorgungswerken 
MetallRente und KlinikRente Konsortialfüh-
rerin bei den Themen Arbeitskraftabsicherung 
und mittlerweile auch Pflege. Welche Idee 
steckt hinter diesen Versorgungswerken?

Die Menschen vertrauen bereits seit mehr 
als 150 Jahren auf die Absicherung über den 
eigenen Arbeitgeber. Der Ansatz, dass Ar-
beitgeber ihren Mitarbeitern freiwillige Ver-
sorgungsleistungen gewähren, glich in der 
zweiten Hälfte des 19. Jahrhunderts gerade-
zu einer Revolution. In der Folge wurden in 
Deutschland für die verschiedensten Bran-
chen Versorgungswerke gegründet, um den 
Beschäftigten maßgeschneiderte Versor-
gungsleistungen anbieten zu können. Dieses 
Angebot führte zu einem massiven Vertrau-
ensgewinn und zu einer starken Bindung 
der Beschäftigten an ihr Versorgungswerk. 
Ihre hohe Glaubwürdigkeit ist bis heute er-
halten geblieben und wird durch die Erfolge 
der heutigen Versorgungswerke immer wie-
der neu bestätigt. 

Versorgungswerke wie MetallRente und 
KlinikRente bieten heute über 13 Millionen 

Menschen einen preiswer-
ten und leistungsstarken 
Schutz vor Altersarmut 
und vor dem Verlust der 
Arbeitskraft. Ganze Be-
legschaften und deren Fa-
milien können hier zu 
sehr guten Konditionen 
Versicherungsschutz er-
halten – und das unabhän-
gig vom jeweils ausgeübten 
Beruf der Beschäftigten. 
Versorgungswerke bieten 
zudem große Sicherheit 
und langfristige Stabilität. 
Ihre Leistungen werden rg
onderedition
von einem Konsortium starker Versicherer 
getragen, die gemeinsam für die Vorsorge 
einstehen und eine hohe Produktqualität ge-
währleisten.

Wie haben sich die Versorgungswerke in der 
jüngeren Zeit entwickelt?

Das Versorgungswerk MetallRente wurde 
2001 ins Leben gerufen, die KlinikRente folg-
te 2002. Beide Einrichtungen wurden von 
den Beschäftigten von Anfang an sehr gut 
angenommen. So hat sich die MetallRente 
über die Jahre zum bundesweit größten 
branchenübergreifenden Versorgungswerk 
entwickelt, mit mehr als 36.000 angeschlos-
senen Betrieben. Der KlinikRente haben sich 
mittlerweile über 3.000 Arbeitgeber aus der 
Gesundheitsbranche angeschlossen.

Kommt das bisherige Wachstum denn auch 
in aktuell steigenden Mitgliederzahlen zum 
Ausdruck?

Ja, der Zustrom in die Versorgungswerke ist 
ungebrochen. 2016 wuchs die MetallRente in 
einem ansonsten stagnierenden Marktumfeld 
sogar so kräftig wie seit fünf Jahren nicht 
mehr. Über 15.000 Arbeitnehmer vereinbar-
ten eine private Berufsunfähigkeitsrente, wo-
mit die Zahl der Versorgungen die Marke von 
60.000 überschritt. Auch die KlinikRente.BU, 
die erst im Oktober 2015 an den Start ging, 
wird sehr gut angenommen. Mehr als 7.000 
Menschen aus dem Gesundheitswesen haben 
sich bereits für die Absicherung ihrer Ar-
beitskraft entschieden.

Welche Vorteile des Versorgungswerkes kön-
nen Vermittler an ihre Kunden weitergeben? 

Versorgungswerke statten Vermittler mit aus-
gezeichneten Produkten aus, die jedem Ver-
ubertus Harenbe
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gleich standhalten. So können die Vorsorge-
lösungen zur Arbeitskraftabsicherung von 
MetallRente und KlinikRente mit exzellenten 
Noten von unterschiedlichsten Ratingagenturen 
punkten. Zu den attraktiven Vertragswerken 
gesellen sich Know-how und Substanz eines 
finanzstarken Konsortiums, das langfristige 
Stabilität auch bei schwankungsintensiven 
Kapitalmärkten bietet. Swiss Life als Konsor-
tialführerin unterliegt übrigens einer regelmä-
ßigen Kontrolle durch die Verantwortlichen 
der Versorgungswerke.

Welche Lösungen zum Arbeitskraftschutz 
bieten die Konsortien denn genau?

Königsweg für die meisten Beschäftigten 
bleibt die Absicherung für den Fall der Berufs-
unfähigkeit. Die MetallRente.BU und die 
KlinikRente.BU bieten hierfür einen sicheren 
Rundumschutz mit vielfältigen Optionen, um 
das Einkommen aus der zuletzt ausgeübten 
Tätigkeit bedarfsgerecht auszugleichen. Kommt 
eine BU nicht infrage, steht etwa acht Millio-
nen Zugangsberechtigten des deutschlandweit 
größten Versorgungswerks eine Alternative 
zur Verfügung: die MetallRente.EMI. Dabei 
handelt es sich um eine preiswerte und un-
kompliziert zu erhaltende Absicherung, die 
die gesetzliche Erwerbsminderungsrente be-
darfsgerecht aufstockt. Der Schutz unter-
scheidet nicht zwischen verschiedenen Be-
rufsgruppen und leistet bereits bei teilweiser 
Erwerbsminderung – eben genauso wie die 
gesetzliche Erwerbsminderungsrente – und 
ist damit ein echter Ergänzungsbaustein.

Sie haben bereits angedeutet, dass sich die 
Arbeitskraftabsicherung individuell erweitern 
lässt. Was ist in diesem Zusammenhang 
möglich – und sinnvoll?

Häufig auftretende Erkrankungen wie Krebs 
oder Schlaganfall lassen sich mit einer 
Schwere-Krankheiten-Option absichern. Da-
neben gewinnt vor allem die Absicherung 
gegen das Pflegerisiko immer mehr an Be-
deutung. Darum gibt es bei den Branchenlö-
sungen von MetallRente und KlinikRente 
mit der sogenannten „care“-Option die 
Möglichkeit, zusätzliche Rentenleistungen 
bei Pflegebedürftigkeit zu versichern. Eine 
gute Ergänzung ist auch die Anschlussoption, 
mit der Versicherte in späteren Jahren eine 
selbstständige Pflegeabsicherung ohne Ge-
sundheitsprüfung abschließen können. Um 
der weiter wachsenden Bedeutung des Themas 
Pflege gerecht zu werden, haben die Versor-
gungswerke MetallRente und KlinikRente 
„Der Zustrom in die Versorgungswerk
brochen. 2016 wuchs die MetallRen
ansonsten stagnierenden Marktumfeld
kräftig wie seit fünf Jahren nicht mehr

„Zu den attraktiven Vertragswerken ge
Know-how und Substanz eines finanz
Konsortiums, das langfristige Stabilitä
schwankungsintensiven Kapitalmärkte

eit April 2017 ein jeweils neues Konsortium 
ns Leben gerufen, die MetallRente.Pflege 
nd die KlinikRente.Pflege. Beide Lösungen 

ind eng mit dem bestehenden Angebot zur 
rbeitskraftabsicherung verknüpft. Swiss Life 

st auch hier als Konsortialführerin tätig.

ehen die Leistungen von Swiss Life in 
iesem Bereich noch weiter?

a, das Engagement in den beiden Versor-
ungswerken ist Bestandteil unserer umfas-
enden Angebote zur Arbeitskraftabsiche-
ung. Swiss Life tritt hier seit Oktober 2015 
ls Komplettanbieterin im deutschen Markt 
uf und hält innovative Konzepte für ganz 
nterschiedliche Zielgruppen bereit. Dazu 
ehört selbstverständlich auch unsere eigene 
wiss Life BU für Zielgruppen außerhalb der 
etallRente und KlinikRente sowie der Swiss 

ife Vitalschutz, der beim Verlust bereits einer 

rundfähigkeit wie zum Beispiel Hören, Sehen 
der Sprechen eine Rente auszahlt. Außerdem 
ieten wir mit dem SLP-Existenzschutz eine 
ulti-Risk-Police an, die nicht zwischen un-

erschiedlichen Berufsgruppen unterscheidet 
nd sich auch für Personen mit Vorbelas-

ungen oder zur Aufstockung einer bereits 
estehenden BU eignet. W
e ist unge -
te in einem 
 sogar so  

.“
sellen sich 
starken  
t auch bei 
n bietet.“
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ARBEITSKRAFTSICHERUNG
eneration Y – Leben und arbeiten 
ach eigenen Vorstellungen
ie Work-Life-Balance steht für die Generation Y im Vordergrund. Damit einher-
ehend gibt es in Bezug auf das Berufsleben spezielle Risiken, die in der Arbeits-
raftsicherung berücksichtigt werden sollten, so wie in der Starter-BU der AXA.
22  S
Was macht die Generation der 20- bis 
35-Jährigen aus? Sie ist die erste Ge-
neration von „Digital Natives“, die 

mit modernen Computern und allerlei ande-
ren elektronischen Spielereien aufgewachsen 
ist. Durch diese Skills sind sie auch in der Lage, 
ganz anders zu kommunizieren, sich zu sozia-
lisieren und auch zu arbeiten. Ständige Prä-
senz am Arbeitsplatz, wozu? In Zeiten von 
Homeoffice, Skype-Konferenzen, virtuellen 
Arbeitsplätzen etc. kann man die Gen Y gerade -
zu als Trendsetter bezeichnen. „Ypsiloner“ leben 
im Hier und Jetzt – auf die Rente zu warten, 
um die Welt zu sehen, kommt für sie nicht 
infrage. Aber auch Bildung wird großge-
schrieben – denn das gesamte Arbeitsleben in 
demselben Unternehmen zu verbringen, passt 
einfach nicht ins Lebensmodell.

Andere Generation – Andere Werte

Gut gebildet und ausgebildet – so kommen die 
Millennials um die Ecke. Aber bei ihnen stehen 
nicht die Karriere und ein dickes Bankkonto 
im Vordergrund – vielmehr zählen Privatleben 
und ein Job, den sie als sinnvoll ansehen. Auch 
das althergebrachte Rollen- und Familien -
denken lehnen sie ab. Bei der Familienpla-
nung und -gestaltung setzen die Ypsiloner auf 
Gleichberechtigung. Sie wünschen sich Kin-
der – aber wenn die Bedingungen in Partner-
onderedition
schaft, Privatleben und Beruf nicht passen, 
bleiben sie lieber kinderlos. Politik ist für die 
Ypsiloner eher eine Frage von Konsum, Life-
style oder Ethik – sie sind politisch, gehen 
aber nicht auf die Barrikaden. Sie sind keine 
Hippies unserer Zeit, sie kämpfen nicht für eine 
neue Gesellschaftsordnung – sie wollen einfach 
nur nach ihren eigenen Vorstellungen leben. 
Dazu gehören mehr Freiräume, mehr Selbst-
verwirklichung und mehr Zeit für Familie und 
Freizeit. Ziele wie eine stabile Partnerschaft, 
ein Eigenheim oder finanzielle Sicherheit sind 
ihnen trotzdem sehr wichtig. 

Spaß und Selbstbestimmung erst nach 
der Arbeit? Nicht mit der Generation Y!

Die Arbeit muss Spaß machen und vor allem 
einen Sinn ergeben. Sie lassen sich im Job 
nicht versklaven – wenn sie jedoch von einer 
Sache überzeugt sind, geben sie alles. Sie ar-
beiten am liebsten, wenn es in ihren Tages- 
oder Wochenablauf passt. 

Hierarchien sind Schnee von gestern, die 
Gen Y findet sich gerne in virtuellen Teams 
wieder und kann nur so richtig produktiv 
sein. Stimmt der Job nicht mehr mit der eige-
nen Lebensplanung überein, dann werden die 
Zelte abgebrochen, denn irgendwo lauert mit 
Sicherheit der Job, der genau passt.
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xtrem flexibel und trotzdem  
eimatverbunden

ass diese Generation extrem flexibel ist und 
ach ihren besonderen Bedürfnissen handelt, 
eigen die Zahlen einer Deloitte-Studie. 34% 
er jungen Deutschen wollen in den nächsten 
wei Jahren den Job wechseln. Laut dem In-
titut für Arbeitsmarkt- und Berufsforschung 
leibt die Gen Y im Schnitt nur noch 18 Mo-
ate im selben Job.

ass die Millenials hohen Wert auf die Work-
ife-Balance legen, zeigen folgende Zahlen: Für 
napp drei Viertel sind Familie und Freunde 
as Wichtigste im Leben – für nur 56% ist Er-

olg bei der Arbeit ein wichtiges Ziel. Um die 
5% legen besonderen Wert auf Selbstver-
irklichung. Nur 13% formulieren das Ziel, 
erantwortung zu übernehmen und zur Füh-
ungskraft aufzusteigen. Erstaunlich hoch ist 
leichzeitig die Heimatverbundenheit – über 
ie Hälfte der jungen Erwachsenen will in der 
ähe ihres derzeitigen Wohnorts arbeiten. 

iel Freiheit – Viele Risiken

illennials wissen genau, was sie wollen, und 
ertreten selbstbewusst ihre Vorstellungen – 
und die Hälfte hat schon einmal eine Tätigkeit 
bgelehnt, weil diese den eigenen Werten nicht 
ntsprach. Das ist vom moralischen Stand-
unkt her absolut lobenswert, kann aber auch 
azu führen, dass der richtige Job eine Weile auf 
ich warten lässt. Wurde der alte Job bereits 
ekündigt, droht die Arbeitslosigkeit. Ein be-
onders großes Risiko steckt auch in unvor-
ersehbaren Ereignissen – wie zum Beispiel 
iner Berufsunfähigkeit, denn wer noch am 
nfang seines Arbeitslebens steht, kann aus 
er gesetzlichen Absicherung nicht allzu viel 
rwarten. Das trifft vor allem frischgebackene 
bsolventen und häufige Jobwechsler hart, 
enn nur wer die allgemeine Wartezeit erfüllt 
nd in den letzten fünf Jahren drei Jahre lang 
flichtbeiträge zur gesetzlichen Rentenversi-
herung gezahlt hat, hat überhaupt Anspruch 
uf eine staatliche Erwerbsminderungsrente.

tarter-BU von AXA 

ie meisten Ypsiloner, die ganz am Anfang 
hrer beruflichen Laufbahn stehen, machen 
ich über die Absicherung ihrer Arbeitskraft 
och keine Gedanken. Dies ist aber gerade 

ür diese Generation sehr wichtig, da ein ge-
ichertes Einkommen von fundamentaler 
edeutung für die weitere Lebensplanung 

st. Bereits jeder Neunte, der berufsunfähig 
ird, ist unter 40 Jahre alt. Von den heute 
0-Jährigen wird fast jeder zweite bis zum 
entenbeginn berufsunfähig!

XA hat deshalb mit der Starter-BU ein 
onzept entwickelt, das der Gen Y besonders 
erecht wird. Zugeschnitten auf Auszubildende, 
tudenten und Berufseinsteiger zwischen 16 
nd 30 Jahren bietet sie eine umfassende Be-
ufsunfähigkeitsabsicherung zu einem beson-
ers günstigen Einstiegsbeitrag.

tart up your life

m die Gen Y noch besser zu erreichen und 
ie für das Thema Berufsunfähigkeit zu inte-
essieren, hat AXA ein neues Medium für die 
ertriebliche Ansprache geschaffen: „Start up 
our life“. Auf Grundlage einiger Angaben des 
unden generiert „Start up your life“ ein per-

onifiziertes Video, das einen Blick in eine 
ögliche Zukunft wagt. Darüber hinaus erfährt 

er Kunde, wie viel es pro Tag kostet, sich für 
en Fall einer Berufsunfähigkeit abzusichern. 
Start up your life“ ist für alle mobilen Endgeräte 
ptimiert, sodass es problemlos im Beratungsge-
präch einsetzbar ist, per E-Mail an Interessen-
en weitergeleitet oder auch für Social-Media-
ktivitäten genutzt werden kann. W
Von Christian Pape, Leiter Makler- und 
Partnervertrieb des AXA Konzerns
en Y – Gen WHAT?

en Y sind die Youngsters, die zwischen 
980 und 1995 geboren wurden – da ihr Er-
achsenwerden um die Jahrtausendwende 
tattfand, nennt man sie auch „Millennials“. 
 wird englisch so wie „why“ – also „wieso“ – 
usgesprochen. Und das trifft den Kern der 
ache ziemlich gut, denn nun stellt eine ganze 
eneration Althergebrachtes infrage – und 
amit vor allem die Arbeitswelt und die dort 
eltenden Werte auf den Kopf.
23Sonderedition
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rühzeitige Vorsorge zahlt sich aus

Junge Menschen machen sich kaum Gedanken über eine mögliche Berufsun -
fähigkeit. Mit geringeren Beiträgen und ohne spätere Gesundheitsprüfung liegen 
die Vorteile einer frühen Absicherung jedoch auf der Hand. Die uniVersa ver -
sichert Schüler und Studenten und bietet schon für Kinder ab 0 Jahren einen 
Baustein an, der eine Option für eine spätere BU enthält. 
24  S
Die Grundlage für unser Einkommen, 
unsere Vermögenswerte und unseren 
Lebensstandard ist unsere Arbeits-

kraft. Doch das Risiko, berufsunfähig zu wer-
den, wird häufig unterschätzt. Dabei kann 
bereits jeder vierte Beschäftigte in Deutsch-
land aufgrund gesundheitlicher Probleme ir-
gendwann nur noch eingeschränkt oder 
überhaupt nicht mehr arbeiten. Und entge-
gen der landläufigen Meinung ist in mehr als 
90% aller Fälle eine Erkrankung die Ursache 
für eine Berufsunfähigkeit – weniger als 10% 
hingegen sind die Folge eines Unfalls.

Gesetzlicher Schutz nicht ausreichend

Ohne private Vorsorge droht schnell das fi-
nanzielle Aus, denn der Staat hat sich weit-
gehend aus dem Berufsunfähigkeitsschutz 
zurückgezogen. Für alle nach 1961 Gebore-
nen wurde er sogar komplett gestrichen. 
Stattdessen wurde eine zweistufige Erwerbs-
minderungsrente mit stark reduzierten Leis-
tungen eingeführt. Insbesondere junge Men-
schen stehen beim Verlust ihrer Arbeitskraft 
vor gravierenden Problemen. Nur wer min-
destens fünf Jahre in der gesetzlichen Ren-
tenversicherung versichert war und davon 
mindestens drei Jahre Beiträge eingezahlt 
hat, kann die staatliche Rente in Anspruch 
nehmen. Das trifft auf die wenigsten jungen 
Leute zu – sie gehen deshalb im wahrsten 
onderedition
Sinne des Wortes leer aus, wenn sie erwerbs-
unfähig werden. 

Frühzeitige Vorsorge zahlt sich aus

Schon für Schüler, Studenten und Berufsan-
fänger ist es wichtig, das Risiko einer Berufs-
unfähigkeit privat abzusichern. Und sie haben 
einen entscheidenden Vorteil: Wer sich den 
Berufsunfähigkeitsschutz frühzeitig sichert, 
kann durch das geringere Eintrittsalter bei 
den Beiträgen enorm sparen. Darüber hinaus 
sind in jungen Jahren Erkrankungen und kör-
perliche Beeinträchtigungen meist noch weit 
entfernt und damit auch das Risiko, dass ein 
Vertragsabschluss durch Gesundheitsprobleme 
erschwert wird oder – im schlimmsten Fall – 
gar nicht mehr möglich ist. 

uniVersa BU-Opti
Die uniVersa bietet für Kinder ab 0 Jahren den 
Baustein BU-Opti an, der eine Option für eine 
spätere Berufsunfähigkeitsversicherung oder 
wahlweise eine Kapitalzahlung als Soforthilfe 
bei schweren Krankheiten, Schwerbehinde-
rung und Pflegebedürftigkeit beinhaltet. Diese 
Kombination kann von 0 bis 18 Jahren abge-
schlossen werden. Ab Beginn einer Berufsaus-
bildung oder Berufstätigkeit nach dem Studium 
kann die BU-Option eingelöst und ein Berufs-
unfähigkeitsschutz beantragt werden – und das 
ohne erneute Gesundheitsprüfung. 
©
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ichtige Aspekte der BU-Absicherung 

ei der Auswahl des geeigneten Versiche-
ungsschutzes gilt es, ein paar Fallstricke zu 
ermeiden. Gerade Schüler und Studenten 
üssen darauf achten, dass ihre Tätigkeit in 

en Versicherungsbedingungen als Beruf im 
lassischen Sinne anerkannt wird. Sonst be-
teht die Gefahr, dass sich der vermeintliche 
erufsunfähigkeitsschutz bei genauerer Be-

rachtung als reine Erwerbsunfähigkeitsversi-
herung entpuppt, das heißt, Versicherungs-
chutz besteht nur dann, wenn der Betroffene 
nahezu) vollständig außerstande ist, irgend-
iner Tätigkeit nachzugehen. Ein weiterer As-
ekt ist der ausdrückliche Verzicht auf die 
bstrakte Verweisung in den Versicherungs-
edingungen. Nur so ist gewährleistet, dass der 
etroffene im Fall der Fälle nicht auf irgend-
ine x-beliebige Tätigkeit verwiesen werden 
ann – selbst wenn er diese gar nicht ausübt. 

niVersa BerufsunfähigkeitsSCHUTZ

er BerufsunfähigkeitsSCHUTZ der uniVersa 
ersichert auch Schüler und Studenten von 
eginn an gegen Berufsunfähigkeit, das heißt, 
enn sie aufgrund einer entsprechenden Ein-

chränkung ihre Schulausbildung oder ihr 
tudium nicht mehr fortsetzen können. Die 
erufsgruppeneinstufung erfolgt bei Schülern 
ach dem besuchten Schultyp, bei Studenten 
ach der gewählten Studienrichtung. Der Be-
riff „Berufsunfähigkeit“ im Zusammenhang 
it der Tätigkeit von Schülern und Studenten 

owie die Leistungsauslöser sind in den Be-
ingungen klar definiert. 

erzicht auf abstrakte Verweisung
uch Auszubildende und Berufsstarter 
önnen sich mit dem uniVersa Berufsunfä-
igkeitsSCHUTZ vor den finanziellen Fol-
en einer Berufsunfähigkeit schützen. Die 
bsicherung erfolgt dabei im angestrebten 
eruf. Besonders wichtig: Die uniVersa ver-
ichtet für alle Personengruppen von Beginn 
n auf die abstrakte Verweisung. 

achversicherungsgarantie
ine Berufsunfähigkeitsversicherung wird in 
er Regel für einen langen Zeitraum abge-
chlossen. Und gerade wenn der Einstieg 
rüh erfolgt, ist der Berufsweg noch nicht ab-
ehbar. Deshalb ist es unbedingt erforderlich, 
ass die ursprünglich vereinbarte Rentenhöhe 
n einen gestiegenen Versorgungsbedarf 
ngepasst werden kann. Durch die Nach-
ersicherungsgarantie, die fest im uniVersa 
erufsunfähigkeitsSCHUTZ verankert ist, 
ässt sich die getroffene Absicherung mit we-
ig Aufwand und ohne erneute Gesundheits-
rüfung lebensbegleitend ausbauen. Zum 
eispiel bei Abschluss der Berufsausbildung 
der eines Hochschul-/Fachhochschulstudi-
ms, bei Bestehen der Meisterprüfung oder 
enn sich das Einkommen erhöht. Möglich 

st die Nachversicherung auch bei Gründung 
iner Familie oder bei Erwerb einer Immobilie 
. v. m. Auch ohne ein spezielles Ereignis kann 
ünf, zehn und 15 Jahre nach Abschluss des 
ertrages die Nachversicherungsgarantie in 
nspruch genommen werden. 

eistungsanspruch
enn die zuletzt ausgeübte Tätigkeit aus ge-

undheitlichen Gründen nicht mehr ausgeübt 
erden kann, wird die vereinbarte BU-Rente 
ezahlt – und das rückwirkend ab dem ersten 
ag der Berufsunfähigkeit. Dabei genügt es, 
enn die Berufsunfähigkeit voraussichtlich 
indestens sechs Monate bestehen wird. 
oller Leistungsanspruch besteht auch bei 
flegebedürftigkeit ab zwei ADL-Punkten, 
ei mittelschwerer Demenz oder bei einem 
ätigkeitsverbot aufgrund einer Infektion. 

uch bei längerer Krankschreibung bzw. Ar-
eitsunfähigkeit ab insgesamt sechs Monaten 
ahlt die uniVersa rückwirkend ab Beginn 
er Arbeitsunfähigkeit eine Rente in voller 
öhe der vereinbarten BU-Rente. Dies gilt 

ür bis zu 24 Monate. 

ptionaler Pflegeschutz
in optionaler Pflegeschutz ist im Berufsun -

ähigkeitsSCHUTZ der uniVersa ebenfalls 
nthalten. Wählbar sind entweder 50 oder 
00% der versicherten BU-Rente. Tritt während 
er Versicherungsdauer Pflegebedürftigkeit ein, 
ird zusätzlich zur BU-Rente die vereinbarte 
flegerente lebenslang gezahlt. W
Von Robert Wolff, Abteilungsleiter 
Marketing / Vertrieb / Schulung bei der 

uniVersa Lebensversicherung a.G.
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ARBEITSKRAFTSICHERUNG
„Auf den Staat brauchen junge
Menschen nicht zu setzen“

Interview mit Dr. Tobias Warweg, Vorstand Maklervertrieb/Kooperationsvertrieb der HDI Vertriebs AG
W
m
v
B

er am Beginn des beruflichen Lebens steht, für den liegen Gedanken an  
ögliche Arbeitskraftrisiken oft in weiter Ferne. Doch gerade dieser Zeitpunkt ist 

orteilhaft für eine Absicherung. Für diesen Fall bietet HDI mit EGO Young eine 
erufsunfähigkeitsversicherung mit geringer Prämie und Umtauschoption. 
26  S

s

Herr Dr. Warweg, die BU-Durchdringung bei 
jungen Menschen ist geradezu ernüchternd. 
Haben Sie eine Erklärung dafür?

Das Thema ist für mich nicht weit weg. Ich 
sehe, dass die jungen Menschen in dieser Phase 
vieles bewegt – insbesondere die schulische 
und berufliche Ausbildung. Wenn sie am An-
fang des Lebens stehen, ist nicht viel Raum 
dafür, wie abrupt ein solches Leben eine uner-
wartete Wendung nehmen kann. Leider er-
kranken oder verunglücken auch junge Men-
schen. Berufsunfähigkeit ist daher keine Frage 
des Alters. Die jungen Menschen haben sich 
auch noch kein Polster zurücklegen können, 
auf das sie zurückgreifen können. Eltern sind 
eine Option – aber für wie lange? Auf den 
Staat brauchen sie erst gar nicht zu setzen. 
Denn: Wer während oder unmittelbar nach 
der Ausbildung oder dem Studium berufsun-
fähig wird, bekommt normalerweise keine 
gesetzliche Erwerbsminderungsrente. Denn 

dafür gelten umfangreiche Voraussetzungen, 
beispielsweise, dass man zuvor mindestens 
fünf Jahre lang gearbeitet hat. Wirkungsvol-
len Schutz bietet nur eine private Berufsun -
fähigkeitsversicherung.

Ein sehr düsteres Szenario …

Aber leider kein unrealistisches. Die Jüngs-
ten sind die Schutzbedürftigsten. Das Risiko, 
die Arbeitskraft vor Eintritt des Rentenalters 
einzubüßen, ist schon für junge Menschen 
erheblich. Wir haben diesbezüglich nachge-
rechnet. Danach beträgt die Wahrscheinlich-

digital junge Menschen heute sind,  
 sind sie, wenn es um die Beratung 
nschen das persönliche Gespräch.“
onderedition
keit, dass ein heute 20-jähriger kaufmänni-
scher Angestellter im Laufe seines Lebens 
berufsunfähig wird, circa 30%.

Was können Sie als Versicherer tun, um hier 
Abhilfe zu schaffen?

Wir haben spezielle Produkte für junge Leute 
entwickelt, die vollen Schutz für kleines Geld 
bieten. Sie sind für Studenten, Auszubildende 
und Berufsstarter durchaus erschwinglich. So 
können junge Menschen zum Beginn ihrer 
Ausbildungszeit EGO Young von HDI für eine 
geringe Prämie abschließen. Versichert ist das 
Risiko, im angestrebten Beruf aus gesundheit-
lichen Gründen nicht mehr arbeiten zu kön-
nen. Bis zu 1.000 Euro monatliche Berufsun-
fähigkeitsrente können Auszubildende so für 
einen geringen Beitrag versichern.

Es gibt also passende Produkte, aber die 
Durchdringung ist trotzdem gering. Warum?

Ich bin überzeugt, dass wir die jungen Leute 
dort abholen müssen, wo sie heute unterwegs 
sind, und das sind die sozialen Medien. Dort 
müssen wir sie für das Thema sensibilisieren. 
Erstaunlich: So digital junge Menschen heute 
sind, so konservativ sind sie, wenn es um die 
Beratung geht. Sie wünschen das persönliche 
Gespräch. Diesen Umstand sollten sich Ver-
mittler und Versicherer zunutze machen. Hier 
kommt dem Vermittler als kompetentem Be-
rater eine sehr wichtige Rolle zu. Die Beratung 
über die Berufsunfähigkeitsversicherung darf 
in keinem Gespräch fehlen. Drei gute Gründe 
sprechen dafür: Erstens ist Berufsunfähigkeit 
keine Frage des Alters. Auch Studenten und 
Berufsstarter können ihre Arbeitskraft ver-
lieren. Zweitens ist die Wahrscheinlichkeit, 
dass der Versicherungsantrag ohne Ein-
schränkungen angenommen wird, bei jungen 
Interessenten besonders hoch. Und drittens 
„So 
o konservativ
geht. Sie wü
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gilt die Faustregel, dass die Monatsprämie 
umso niedriger ausfällt, je jünger der Kunde 
bei Vertragsabschluss ist.

1.000 Euro BU-Rente klingt wenig. Was, wenn 
der junge Mensch dann beruflich durchstartet?

Das Besondere bei EGO Young: Es besteht 
eine Umtauschoption, egal welcher Beruf 
dann ausgeübt wird. Selbst nach Eintritt ei-
ner Berufsunfähigkeit ist ein Umtausch noch 
möglich. Eine EGO-Young-Police läuft 
längstens 15 Jahre. Bis fünf Jahre vor Ablauf 
kann der Versicherte seinen Vertrag zum 
Beispiel in eine reguläre Selbstständige Be-
rufsunfähigkeitsversicherung von HDI oder 
in eine Altersvorsorge mit BU-Schutz um-
tauschen, die bis längstens zum 67. Lebens-
jahr läuft. Entscheidender Vorteil der Um-
tauschoption: Beim Wechsel ist keine neue 
Gesundheitsprüfung erforderlich. Mit ande-
ren Worten: EGO Young „friert“ den jugend-
lichen Gesundheitszustand ein. Außerdem 
kann die BU-Rente flexibel angepasst werden. 
Bei Bedarf, zum Beispiel bei Veränderungen 
der Lebensumstände wie dem Einstieg ins 
Berufsleben, kann die Berufsunfähigkeits-
rente erhöht werden. Dafür sorgt die kos-
tenlose Nachversicherungsgarantie. Der 
Vorteil: Eine erneute Gesundheitsprüfung 
ist nicht notwendig. EGO Young von HDI 
bietet maximale Sicherheit von Anfang an. 
Denn man zahlt zunächst nur so viel, wie es 
das knappe Budget – beispielsweise aus ei-
nem Nebenjob – hergibt.

Welche Checkliste können Berater jungen 
Menschen an die Hand geben, die sich für 
Berufsunfähigkeitsabsicherung interessieren?

Junge Menschen sollten sich an einen erfah-
renen Berater wenden. Wer sich vorab 
trotzdem ein Bild machen möchte, sollte 
folgende Aspekte beachten. Zum Ersten: 
Ratings. Unabhängige Analysehäuser be-
werten regelmäßig die Qualität von BU-
Produkten. Ihr Urteil bietet Interessenten 
verlässliche Orientierungshilfe. Anerkannte 
Spezialisten für BU-Ratings sind beispiels-
weise: MORGEN & MORGEN, Franke und 
Bornberg und Assekurata. In vielen dieser 
Ratings wird auch das Bedingungswerk von 
HDI sehr gut bewertet. Zum Zweiten: die 
Erfahrung eines BU-Anbieters. Denn nicht 
selten versuchen neue Versicherer ihr Glück 
auf dem BU-Markt. Kunden fahren meist 
besser mit Anbietern, die schon lange im 
Geschäft sind, weil sie ihre Beiträge solide 
kalkulieren und im Leistungsfall schnell, 
Dr. Tobias Warweg

„In der BU kommt es nicht nur auf B
dingungen an, sondern auch auf ein
und unbürokratische Leistungsprüfu

uverlässig und unbüro-
ratisch weiterhelfen. Drit-
ens: Kunden sollten auf 
lausible Beiträge achten. 
erden BU-Versicherun-

en zu einer auffallend 
iedrigen sogenannten 
ettoprämie angeboten, 

ollten Interessenten skep-
isch werden. Denn der 
ahlbetrag kann bis zur 
ruttoprämie, die in den 
ntragsunterlagen eben-

alls ausgewiesen ist, ange-
oben werden. Wenn sich 
rutto- und Nettoprämie 
u sehr unterscheiden, ist Vorsicht geboten. 
erständliche Verträge sind der vierte Punkt: 

m Versicherungsvertrag sind die Rechte 
nd Pflichten von Versicherer und Kunde 
efiniert. Doch wer versteht schon „Versi-
herungschinesisch“? Gute Anbieter von BU-
olicen stellen ihren Kunden die Bedingun-
en deshalb in klarer Sprache zur Verfügung, 
ie auch für juristische Laien gut verständlich 

st, so wie wir das bei HDI mit unseren 
echtsverbindlichen Erläuterungen zu den 
edingungen machen. Und last, but not least: 
ie Services im Leistungsfall. Hier trennt sich 

ie Spreu vom Weizen. In der BU kommt es 
icht nur auf Bedingungen an, sondern auch 
uf eine schnelle und unbürokratische Leis-
ungsprüfung. Denn was nützt dem Kunden 
er beste Vertrag, wenn er im „Fall der Fälle“ 
m sein Recht kämpfen muss? Gute BU-Ver-
icherer agieren auch in dieser Situation kun-
enorientiert, zügig und transparent. W
e - 
e schnelle  
ng.“
27Sonderedition



W
A

©

ARBEITSKRAFTSICHERUNG
ar for talents oder neue  
rgumente im Gewerbegeschäft
Vor 20 Jahren sprach McKinsey erstmals vom „war for talents“. Was damals an-
gesichts der Babyboomer-Generation in weiter Ferne lag, ist nun in den Betrieben 
teils bittere Realität geworden. Die sogenannte Generation Y weiß, dass Angebot 
und Nachfrage ihren Wert bestimmen, und tritt entsprechend selbstbewusst auf.
28  S
Wie kann ein Arbeitgeber im Kampf 
um Mitarbeiter attraktiver werden? 
Da Studien ein ausgeprägtes Sicher-

heitsbedürfnis der jungen Generation zeigen, 
bietet sich eine ergänzende Absicherung für 
den Fall des Verlusts der Arbeitskraft an – und 
zwar über den Betrieb.

Welche Kriterien muss eine derartige 
betriebliche Leistung erfüllen?

1. Der Mitarbeiter sollte für sich, das heißt ohne 
zusätzliche Informationsveranstaltung, die 
Bedeutung der Absicherung erkennen.

2. Die Leistung sollte transparent und ein-
fach zu verstehen sein.

3. Der Verwaltungsaufwand soll gering sein.
4. Die Kosten der Absicherung sollten ca. 

einer Lohnerhöhung entsprechen.

Die Ängste der Deutschen

Die seit 25 Jahren durchgeführte Studie der 
R+V Versicherungen über die Ängste der 
Deutschen zeigt, dass Angst vor Altersarmut, 
schweren Krankheiten und vor dem Verlust 
der Arbeitskraft regelmäßig ganz oben steht. 
Über die betriebliche Einkommenssicherung 
onderedition
von elipsLife schützt eine Firma das Gehalt al-
ler Mitarbeiter vor den finanziellen Folgen 
von Krankheit, Unfall oder Tod. Die für den 
Betrieb verwaltungsaufwendige bAV wird von 
Arbeitnehmern oft erwartet, doch die betrieb-
liche Einkommenssicherung überrascht den 
Bewerber im Einstellungsgespräch positiv.

elipsLife bietet mit der betrieblichen Ein-
kommenssicherung eine neue Lösung an. 
Arbeitgeber spielen hierbei eine entschei-
dende Rolle – und können davon profitieren. 
Ein Vermittler kann das Produkt einer Firma 
in einem Satz anbieten: „Sie bieten mit der 
betrieblichen Einkommenssicherung nicht 
nur eine Versicherung, sondern garantieren 
Lebensstandard.“

Arbeitnehmer wissen, in welcher Höhe 
Einkommensschutz besteht

Arbeitgeber, die für ihre Mitarbeiter den be-
trieblichen Einkommensschutz von elipsLife 
erwerben, können flexibel über Leistungshöhe, 
Deckungsart und Leistungszeitpunkt ent-
scheiden. Die Belegschaft wird, jeweils für ein 
Jahr, mit einem festen Prozentsatz des Gehaltes 
versichert. Der Arbeitgeber kauft die Versi-
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herung außerhalb der betrieblichen Alters-
orsorge und trägt die Pauschalsteuer sowie 
ventuelle Sozialbeiträge. Der Arbeitnehmer 
rhält somit im Leistungsfall die Ansprüche 
us den staatlichen Sozialversicherungssyste-
en und der betrieblichen Absicherung, die 

ur mit dem Ertragsanteil zu versteuern ist. 
ie steuerlichen Freigrenzen für die betrieb-

iche Altersvorsorge bleiben zur Entgeltum-
andlung uneingeschränkt nutzbar.

Non-medical limits“ sorgen für  
ielseitigen Einsatz

lipsLife verzichtet beim Kollektivvertrag 
is zur definierten Einkommenshöhe auf die 
isikoprüfung – ein unschätzbarer Vorteil 

ür die wachsende Gruppe von Arbeitnehmern 
it Vorerkrankungen, denen ansonsten eine 

rivate Absicherung verwehrt bleibt. Dieses 
non-medical limit“ eröffnet auch Einsatz-
öglichkeiten im Bestand der betrieblichen 
ltersversorgung. Für Mittelstands- und In-
ustriekunden bietet elipsLife diese Kollek-
ivlösungen als kostengünstigere kongruente 
ückdeckung der biometrischen Risiken in 
ersorgungsplänen zur Freisetzung von Li-
uidität an. 

eringer Verwaltungsaufwand 

ei Aus- und Neueintritten von Mitarbei-
ern ist kein Verwaltungsaufwand nötig: Die 
irma meldet den Personalbestand bei Ein-
ichtung des Vertrages und danach jeweils 
um Jahresende. Die Leistungsregulierung 
rfolgt direkt mit dem Mitarbeiter. Wer den 
ersicherten Personenkreis verlässt, scheidet 
us dem Kollektiv aus und verliert den Ver-
icherungsschutz. Kann es eine bessere Mit-
rbeiterbindung geben?

inkommenssicherungsrente:  
in neuer, kostengünstiger Weg

ie Einkommenssicherungsrente im Produkt 
on elipsLife ist eine kostengünstige Innovati-
n im deutschen Markt. Im Wissen, dass Versi-
herte auch bei Krankheit gewillt sind, einer 
öglichst sinnvollen Beschäftigung nachzuge-

en und eigenes Einkommen zu generieren, ist 
ie Leistung auf die Höhe des Einkommens-
erlustes abgestimmt. Wenn der Versicherte 
eniger arbeiten kann, etwas anderes arbeiten 
uss oder gar nicht mehr arbeiten kann, kom-

ensiert die Einkommenssicherungsrente den 
uftretenden Einkommensverlust mit drei 
eistungsstufen. elipsLife nutzt die Verweisung 
ls Technik zur Ermittlung der Leistungshöhe. 
e weniger der Kunde im Verweisungsberuf 
erdienen kann, desto mehr Leistung wird er-
racht. Der auf eine Pförtnertätigkeit verwie-
ene Topmanager erhält somit volle Leistung. 
ier liegt ein entscheidender Vorteil des Pro-

uktes, denn viele Kunden verschließen sich 
iner Berufsunfähigkeitsversicherung mit dem 
rgument: „Irgendeiner Tätigkeit werde ich 

mmer nachgehen können.“ Genau hier setzt 
ie Einkommenssicherung an: Kann jemand 
och an einer anderen Stelle arbeiten, verdient 
ber nur noch zwei Drittel des bisherigen Ein-
ommens, wird auch nur ein Drittel des Ge-
alts von der Versicherung geleistet. Bei 50% 
erden die fehlenden 50% als Zusatzrente und 

m Worst Case die volle Leistung ausbezahlt. 
amit ist der Mitarbeiter versichert, aber nicht 
berversichert. Der Versicherer setzt die Ar-
eitswilligkeit des Kunden voraus.

lle genannten Punkte sorgen dafür, dass die 
inkommenssicherungsrente von elipsLife 
reislich mit einer Lohnerhöhung konkur-
iert und für Berufsgruppen mit höherem 
isikoprofil eine Arbeitskraftabsicherung fi-
anziell möglich wird. W
Von Prof. Dr. Claus Kriebel, 
itglied des Verwaltungsrats der elipsLife
Über elipsLife

elipsLife ist im deutschen Markt mit einer 
eigenen Niederlassung in Köln vertreten. Die 
Tochter der Swiss Re ist reiner Biometrie-
Versicherer mit Fokus auf Mittelstands- und 
Industriekunden und bietet Lösungen zur 
Einkommenssicherung. Das Unternehmen 
besitzt internationale Erfahrung im Bereich 
Produktentwicklung und zeigt mit der Kom-
bination von Arbeitsunfähigkeitsrente und 
Einkommenssicherungsrente einen kunden-
orientierten Leistungsmechanismus mit der 
Zielsetzung, die auftretenden Einkommens-
lücken in Relation zum Einkommensverlust 
zu schließen. Weil niedrigere Einkommen für 
elipsLife ein niedrigeres Risiko sind, ist das 
Konzept auch für Kunden in Berufsgruppen 
mit höherem Risikoprofil bei vergleichsweise 
niedrigem Einkommen geeignet, für die eine 
BU zu teuer und eine EU Deckung ungenü-
gend erscheinen.
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itality-BU – Vorteile für Kunden 
nd Vermittler
Mitte dieses Jahres wird die Dialog eine BU in Verbindung mit Generali Vitality auf 
den Markt bringen. Neben der Arbeitskraftsicherung soll gesundheitsbewusstes 
Verhalten belohnt werden. Für Vermittler soll sich so die Kundenansprache erleich-
tern und die Vertragsabschlussquote erhöhen. 
30  S
Die Dialog Lebensversicherung bereitet 
derzeit eine neue Produkteinführung 
vor. In der zweiten Junihälfte 2017 ist 

geplant, eine Berufsunfähigkeitsversicherung 
in Kombination mit Generali Vitality auf den 
Maklermarkt zu bringen. Vor einem halben 
Jahr hatte sie ihre Risikolebensversicherungen 
in der Verbindung mit Generali Vitality einge-
führt und damit großes Interesse und eine 
große Nachfrage in der Maklerschaft hervor-
gerufen. Mit der aktuellen Neueinführung 
rundet die Dialog ihr biometrisches Produkt-
spektrum in der Vitality-Kombination ab.

Kern des neuen Angebots ist der erfolgreiche, 
seit vielen Jahren am Markt etablierte Tarif 
SBU-professional. Der Tarif zeichnet sich vor 
allem durch die Merkmale „Lebensphasen-
modell“ und „Überbrückungshilfe“ aus. 

Lebensphasenmodell
Das Lebensphasenmodell stellt eine große Hilfe 
bei finanziellen Engpässen des Versicherungs-
nehmers (zum Beispiel bei Arbeitslosigkeit oder 
während der Elternzeit) dar. In einem solchen 
onderedition
Fall übernimmt die Dialog auf Antrag für ma-
ximal sechs Monate komplett die Prämienzah-
lung, während der Versicherungsschutz unge-
schmälert weiterbesteht. Danach können für 
maximal weitere 30 Monate Prämie und Rente 
auf den Mindestbetrag reduziert und danach 
ohne erneute Gesundheitsprüfung wieder auf 
das Ausgangsniveau angehoben werden. 

Überbrückungshilfe
Eine Überbrückungshilfe wird für maximal 
sechs Monate gewährt, wenn der Krankenver-
sicherer die Kranken(tage)geldzahlung wegen 
Berufsunfähigkeit einstellt, die Leistungsprü-
fung zum Beispiel wegen ausstehender Unter-
lagen aber noch nicht abgeschlossen ist. Der 
Tarif enthält eine Pflegerentenoption, die es 
ermöglicht, eine Pflegerentenversicherung für 
die Zeit nach der Berufsunfähigkeitsversiche-
rung abzuschließen. 

SBU-professional Vitality

SBU-professional Vitality bietet einen hoch-
wertigen Schutz gegen das gravierende Risiko 
©
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erufsunfähigkeit und belohnt zugleich ge-
undheitsbewusstes Verhalten (siehe Kasten). 
ie Vorteile entsprechen im Prinzip denen des 
ialog-Risikolebentarifs RISK-vario® Vitality 
nd RISK-vario® Premium Vitality. Neben 
en vergünstigten Einkaufsmöglichkeiten 
teht die Beitragsersparnis, die hier maximal 
1% erreicht. Im Sinne einer größeren Prä-
iengerechtigkeit wird zwischen Rauchern 

nd Nichtrauchern unterschieden. Die Auf-
abe des Rauchens wird mit einer besonders 
ohen Punktezahl aus dem Vitality-Punkte-
atalog belohnt.

orteile für den Makler

ie Risikoleben- und die Berufsunfähig-
eitstarife der Dialog in der Kombination 
it Generali Vitality bieten dem Makler er-

ebliche Vorteile:

Die neuen Tarife verschaffen ihm Zugang 
zu jungen, sportbegeisterten und gesund-
heitsbewussten Menschen – also der idealen 
Zielgruppe für die biometrischen Absi-
cherungen. Natürlich können auch alle 
angesprochen werden, die ihr Leben ge-
sundheitsbewusster gestalten wollen.
Da Fitness und Sport oft in Gruppen be-
trieben wird, besteht die Möglichkeit einer 
erweiterten Kundenansprache.
Die Aussicht auf Prämienrabatte und die 
Vielzahl vergünstigter Einkaufsmöglich-
keiten erleichtern den Vertragsabschluss.

rbeitskraftsicherung –  
as Dialog-Beratungsmodell

erufsunfähigkeit stellt das gravierendste bio-
etrische Risiko dar. Wer seiner beruflichen 
ätigkeit nicht mehr nachgehen kann, steht 
or einer existenziellen Bedrohung. Dabei ist 
ie Eintrittswahrscheinlichkeit hoch: Fast jeder 
ierte Arbeitnehmer muss wegen Berufsunfä-
igkeit vor Erreichen des Pensionsalters aus 
em Erwerbsleben ausscheiden. Eine private 
bsicherung für diesen Ernstfall ist daher 
ringend angeraten.

em steht der vergleichsweise hohe Preis einer 
erufsunfähigkeitsversicherung entgegen. Viele 
enschen sind nicht in der Lage, die Beiträge 

egelmäßig aufzubringen. Zur Lösung dieses 
roblems hat die Dialog das integrale Beratungs-
onzept Arbeitskraftsicherung für den Makler 
ntwickelt, das jedermann einen sicheren 
chutz gegen das Risiko Verlust der Arbeits-
raft ermöglicht. Danach wird die höher -
reisige Berufsunfähigkeitsversicherung in ers-
er Linie für Akademiker und die Angehörigen 
aufmännischer Berufe empfohlen, die damit 
inen hochwertigen Schutz erhalten. Für Per-
onen mit kleinerem Geldbeutel oder für solche, 
ie nur eine sehr teure oder gar keine Berufs-
nfähigkeitsversicherung erhalten würden, also 

ür Handwerker, Personen mit gefahrgeneigten 
der künstlerischen Berufen, empfiehlt sich 
agegen die deutlich günstigere Erwerbsunfä-
igkeitsversicherung, die einen soliden, von 

edermann bezahlbaren Basisschutz darstellt. 

BU-solution® – Die Lösung für  
unge Leute

unge Menschen sind auf einen zuverlässigen 
erufsunfähigkeitsschutz besonders angewie-

en, können ihn sich aber häufig nicht leisten. 
ie Dialog hat für diese Gruppe eine Lösung 

ntwickelt, die den Berufsunfähigkeitsschutz 
ezahlbar macht. Beim Tarif SBU-solution® 
erden die Beiträge altersabhängig, also im-
er risikoadäquat, kalkuliert. Berufsanfänger, 

xistenzgründer und junge Familien kommen 
egen ihres geringen Risikos, berufsunfähig zu 
erden, daher zu einem außerordentlich güns-

igen, aber zugleich hochwertigen Schutz. W
on Michael Stille, Vorstandsvorsitzender der  
Dialog Lebensversicherung
as ist Generali Vitality?

enerali Vitality ist ein Programm, das ge-
undheitsbewusstes Verhalten fördert, um 
ebensqualität und Gesundheit der Versi-
herten zu verbessern. Der Kunde wird in 
em Programm belohnt, wenn er sich körper-

ich betätigt, gesund ernährt und regelmäßig 
u Vorsorgeuntersuchungen geht. Jede die-
er Aktivitäten ist mit einem Punkte katalog 
erbunden.

ie angesammelten Punkte definieren dann 
inen Status von Bronze über Silber und 
old bis hin zu Platin, der zu steigenden 
abatten bei der Versicherungsprämie führt. 
er mitmacht, erhält bei den Risikoleben-

arifen einen Vorabbonus von 7% auf die 
rämie, im Platinstatus steigt der Rabatt 
is auf 11%. Als besondere Leistung gibt 
s für die Mitgliedschaft viele vergünstigte 
inkaufsmöglichkeiten bei einer großen 
ahl von Kooperationspartnern.
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ewertung biometrischer Risiken – 
it einem Klick
vers.diagnose ist eine digitale Risikoprüfungsplattform für Biometrieprodukte, auf 
der 13 Versicherer sowie die Versorgungswerke MetallRente und KlinikRente ver-
treten sind. Für Vermittler bedeutet dies eine hohe Zeit- und Kostenersparnis.
32  S
Versicherungsschutz bei BU gilt unter 
Maklern als Top-Produkt für Privat-
kunden. In der jüngsten Befragung der 

AssCompact TRENDS I/2017 gaben acht von 
zehn Maklern an, im letzten Quartal 2016 einen 
oder mehrere BU-Verträge vermittelt zu haben 
(84,6%). Im Geschäftsfeld Biometrie sind die 
Aussichten besser denn je. Aber nicht jeder 
Vertrag kommt wie beantragt zustande. Wie 
der Versichererverband GDV kürzlich berich-
tete, wurden im Jahr 2014 noch drei Viertel aller 
Anträge auf eine BU-Versicherung ohne Ein-
schränkungen angenommen. Unabhängige 
Vermittler befürchten jedoch, sinkende Kapi-
talerträge und höherer Margendruck könnten 
eine restriktivere Risikoprüfung zur Folge ha-
ben. Schließlich ist die Assekuranz mehr denn 
je auf Risikogewinne angewiesen. Die bilden 
mittlerweile die wichtigste Ertragsquelle und 
müssten im schlimmsten Fall Verluste aus 
Kapitalanlagen kompensieren.

Kommt der empfohlene Vertrag nicht zu den 
Standardkonditionen zustande oder lehnt der 
Versicherer den Versicherungsschutz sogar 
komplett ab, steckt der Makler oft in der 
onderedition
Klemme. Beim Kunden entsteht der Eindruck, 
der Berater beherrsche sein Handwerk nicht. 
Zudem sinken nach einer Ablehnung die 
Chancen, Versicherungsschutz bei einer ande-
ren Gesellschaft zu bekommen. Eine Absage 
zieht meist weitere nach sich und die Chancen 
auf Folgegeschäft beim Kunden sinken.

Mehr Arbeit, weniger Ertrag

Der Weg über Risikovoranfragen schützt Ver-
braucher zwar vor negativen Konsequenzen, 
ist aber umständlich und arbeitsintensiv – für 
unabhängige Vermittler ebenso wie für die 
Gesellschaften. Dabei kann sich diesen Auf-
wand eigentlich niemand mehr leisten. Für 
Makler heißt es schon seit Jahren: mehr Ar-
beit, weniger Ertrag. Obwohl die Anforde-
rungen an Beratung, Produktauswahl und 
Dokumentation stetig steigen, sinken die 
Courtagen. Die Umsetzung der Vertriebs-
richtlinie IDD in deutsches Recht verspricht 
hier keine Erleichterung, sondern ganz im 
Gegenteil eine Verschärfung der Situation. 
Umso wichtiger ist, das Richtige auch richtig 
zu tun. Intelligente digitale Prozesse machen 
hier den entscheidenden Unterschied.

In Kooperation mit Munich Re, einem Ex-
perten für Rückversicherung, hat Franke 
Von Katrin Bornberg,  
Geschäftsführerin der versdiagnose GmbH
 p
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Maklerfavoriten     

BU-Versicherung

EU-Versicherung

P

A

nd Bornberg vor mehr als vier Jahren das 
rojekt vers.diagnose auf den Weg gebracht. 
us einer Plattform für automatisierte Vor -
nfragen ist im Laufe der Entwicklung die 
rste unabhängige digitale Risikoprüfungs-
lattform für Biometrieprodukte entstan-
en. Auf Knopfdruck treffen hier inzwi-
chen 13 Versicherer plus die Versorgungs-
erke MetallRente sowie KlinikRente inner-
alb weniger Sekunden verbindliche Risiko-
ntscheidungen.

avoriten bei vers.diagnose 

afür gibt der Makler anhand eines für alle 
esellschaften einheitlichen Fragensets nur 

inmal pro Kunde alle risikorelevanten Daten 
in und bekommt parallel die verbindlichen 
oten aller teilnehmenden Erstversicherer – 
on A wie Allianz bis Z wie Zurich. 

ie die AssCompact TRENDS I/2017 zei-
en, machen die entscheidenden Gesell-
chaften bereits bei vers.diagnose mit: Alle 
op-Maklerfavoriten zu BU- und EU-Tarifen 
ind dabei. Mit jedem weiteren Produktge-
er, der hinzukommt, wächst der Nutzwert 
on vers.diagnose zusätzlich – für Vermittler, 
erbraucher und Versicherer.

edizinische Risikoprüfung  
uf Knopfdruck 

ers.diagnose führt Berater Schritt für Schritt 
urch die medizinische Risikoprüfung – ein-
ach, zeitsparend und anonym. Innerhalb we-
iger Augenblicke liegt ein verlässliches Vo-

um zur Versicherbarkeit in den Bereichen 
rbeitskraftsicherung und Hinterbliebenen-

ersorgung vor. Die Prämien werden auf 
uro und Cent genau berechnet, selbst wenn 
isikozuschläge anfallen. Eine übersichtliche 
arstellung liefert Antworten auf alle Kun-
enfragen. Das reicht von „Bin ich überhaupt 
ersicherbar?“ über „Was passt zu mir?“ bis 
in zu „Was kostet mich das?“. Je nach Bedarf 
nd finanziellen Möglichkeiten wählt der 

latz 1
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BUND*
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VOLKSWOHL 
BUND*

Swiss Life*

Platz 3

Swiss Life*

Stuttgarter*

ers.diagnose-Versicherer bei der Studie 
DS I/2017

 bei vers.diagnose aus der Studie AssCompact TRENDS I/2017
Quelle: Studie AssCompact TRENDS 1/2017; eigene Darstellung
Kunde dann aus den geeigneten BU- oder Al-
ternativprodukten das für ihn passende aus. 

vers.diagnose hat es sich zum Ziel gesetzt, Zeit 
und Kosten zu sparen sowie die Abschluss-
wahrscheinlichkeit zu erhöhen. Der Vermittler 
erhält ein Protokoll über das Risikoprüfungs-
ergebnis und einen automatisch befüllten An-
trag. Die Gesundheitsfragen müssen nicht noch 
einmal beantwortet werden. Das beschleunigt 
den Verarbeitungsprozess – bis hin zur rechts-
sicheren digitalen Unterschrift. Die persönli-
chen Daten des Kunden landen erst mit dem 
Antrag bei dem Versicherer. Dann fehlt nur 
noch die Police. Die gib es bei ausgewählten 
Gesellschaften innerhalb von 48 Stunden – 
eine Policierungsgarantie macht’s möglich. 

Neu: Der Quick-Check

Ob BU, Risiko-Leben, EU oder Alternativde-
ckungen – mit dem neuen Quickcheck von 
vers.diagnose können Berater auf Wunsch 
prüfen, ob eine Vorerkrankung oder ein spe-
zielles Hobby überhaupt versicherbar sind. 
Gibt es grünes Licht, kann man in den kom-
pletten Fragenprozess einsteigen. So wird die 
Beratung frühzeitig in realistische Bahnen ge-
lenkt. Diese Vorgehensweise vermeidet Ent-
täuschungen aufseiten des Kunden und be-
wahrt die Chancen auf Anschlussgeschäft.

Über 12.000 Vermittler haben sich für 
vers.diagnose entschieden. Im Jahr 2016 ha-
ben sie insgesamt 36.767 automatisierte Risiko -
prüfungen durchgeführt und damit ein Drittel 
mehr als im Jahr zuvor. Dahinter stehen rund 
400.000 verbindliche Entscheidungen samt 
Prämienberechnungen. Für Vermittler ist und 
bleibt die Nutzung kostenlos. Finanziert wird 
die Risikoplattform von den Initiatoren Mu-
nich Re und Franke und Bornberg sowie den 
teilnehmenden Versicherern. Denn die redu-
zieren ihren Aufwand für Risikoprüfung und 
Risikovoranfragen mit vers.diagnose ganz 
erheblich. Zudem steigt die Qualität der Ent-
scheidungen. Sie sind jetzt konsistent und 
reproduzierbar. Gleiche Konstellationen füh-
ren stets zu gleichen Entscheidungen, und 
das unabhängig von der Tagesform.

Berater oder Vermittler von Versicherungen 
und/oder Finanzdienstleistungen (zum Bei-
spiel Versicherungsberater, Versicherungs-
makler oder Mehrfachagenten) können sich 
jederzeit auf www.versdiagnose.de für die digi-
tale Biometrieplattform anmelden und werden 
nach Prüfung kostenfrei registriert. Online-
Schulungen finden regelmäßig statt. W
Abschneiden der v
AssCompact TREN
*teilnehmender Versicherer
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