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EDITORIAL

Arbeitskraftsicherung — Aufwartstrend in Sicht

Sehr geehrte Leserinnen und Leser,

die Zahlen und Thesen, die in der jingeren Vergangenheit zum Thema
Arbeitskraftsicherung die Branchenrunde gemacht haben, waren mehr
als deutlich: Insgesamt 43 Millionen Beschéftigten stiinden gerade ein-
mal rund 17 Millionen Berufsunfahigkeitspolicen gegentiber. Das Ver-
haltnis ist naturlich differenziert zu betrachten. Eine BU-Versicherung
passt nicht fur jeden. Aber: Das Problem ,Berufs- und Erwerbsunféhig-
keit“ wird generell von den deutschen Arbeitnehmern stark unterschatzt.
Andererseits haben die Versicherer und Vermittler ihre Aktivitdten im
Biometriegeschaft in den vergangenen Monaten stark erhéht. Das spie-
gelt sich auch in den neuesten Umfragewerten wider. GemaB der aktu-
ellen Studie ,AssCompact AWARD — BU/Arbeitskraftabsicherung 2017
sind deutsche unabhéngige Vermittler und Mehrfachagenten derzeit guter
Dinge, was ihr BU- und Arbeitskraftsicherungsgeschaft betrifft: Rund 69%
der befragten Vermittler geben an, dass sie in den nachsten drei Jahren
mit mehr BU-AbschlUssen rechnen; 81,1% konnten bereits im vergan-
genen Jahr steigende Courtageeinnahmen in dieser Sparte verzeichnen.

Setzen sich die Erwartungen in der Praxis durch, bedeutet dies auch eine
hohere Durchdringungsquote bei den Beschéftigten. Eine BU-Versiche-
rung wird dabei nicht immer die Losung sein, doch hat sich die Produkt-
palette im Bereich der Arbeitskraftabsicherung in den vergangenen
Jahren stetig erweitert, ebenso die differenzierte Ausrichtung auf Berufs-
gruppen. Das Analysehaus Franke und Bornberg beschaftigt sich seit
Langem mit den Markt- und Bedingungsentwicklungen der Arbeits-
kraftsicherung — dem zentralen Thema der ,AKS>tomorrow*“-Tour 2017.
Von neuen Angeboten bis hin zur richtigen Zielgruppenansprache haben
die Organisatoren ein Veranstaltungsprogramm entwickelt, das den Ge-
schéftsbereich von allen Seiten beleuchtet. Dass Vermittler tatsachlich
verstarkt Vertriebspotenzial im AKS-Geschéft wittern, belegen die hohen
Anmelde- und Teilnehmerzahlen der Veranstaltungsreihe.

Wie die Veranstaltung befasst sich auch diese Sonderedition, die in Ko-
operation mit den teilnehmenden Unternehmen der ,AKS>tomorrow"-
Tour entstanden ist, mit den vielen Facetten eines Geschaftszweiges,
der gesellschaftspolitische Aufgabe und betriebswirtschaftliche Chance
zugleich ist.

Viel Spal3 beim Lesen winscht
Ihr AssCompact Team
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PROZENT

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

31

PROZENT

der Courtageeinnahmen fielen 2016 auf
den Bereich , Private Vorsorge/Biometrie".

26

PROZENT

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

52

PROZENT

wollen zukUnftig die junge Zielgruppe
(Schuler, Azubis, Studenten) ansprechen.

PROZENT

zeigten sich enttduscht von den Courtage-
einnahmen im Biometrie-Geschaft 2016.

23

PROZENT

der Einnahmen konnten im Bereich
,Komposit“ verzeichnet werden.

33

PROZENT

wagten 2016 noch eine positive Prognose
flr diesen Bereich fUr die nachsten drei Jahre.

16

PROZENT

empfinden Vergleichsportale im Internet als
negativen Einfluss auf das AKS-Geschaft.

Zahlen zur Arbeitskraftsicherung (AKS)

(Quelle: AssCompact AWARD ,BU/Arbeitskraftabsicherung 2017%)

Biometrie-Geschaft fiir viele Makler ein Zugpferd

(ac) Die aktuelle AssCompact AWARD Studie
»BU/Arbeitskraftabsicherung 2017 hat die
allgemeinen Einschdtzungen der Vermittler
zum Biometrie-Geschift untersucht. Dem-
nach hat das Geschéft im Bereich der BU/Ar-
beitskraftabsicherung im vergangenen Jahr
zugelegt und wird auch in den kommenden
ein bis drei Jahren weiter wachsen. Neben der
selbststindigen BU nimmt auch der Vertrieb
von Grundfihigkeitsversicherungen und
Dread-Disease-Produkte an Fahrt auf.

Biometrie-Geschaft fiir viele Makler
aktuell am wichtigsten

Fiir Makler zahlen die Einnahmen aus dem
Biometrie-Geschift aktuell zu den wichtigsten.
Deutlich wird dies durch die Angaben der Ver-
mittler zu den Anteilen der Arbeitskraftsiche-
rung an ihrem Gesamtgeschift. Im Vergleich
zum Vorjahr hat sich das Biometrie-Geschaft
2016 fiir 51% der Makler deutlich verbessert.
Die angegebene Steigerungsrate belduft sich
dabei auf knapp ein Drittel und weist den
hochsten Wert der vergangenen fiinf Jahre auf.
Fiir 38% verlief das Vorjahr gleichbleibend.
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Lediglich 11% gaben eine Verschlechterung in
Hohe von durchschnittlich 24% an. Zukiinfti-
ges Steigerungspotenzial in den kommenden
ein bis drei Jahren sehen die unabhéngigen
Vermittler insbesondere bei der selbststandi-
gen BU, der Pflegerentenversicherung nach Art
der Lebensversicherung, der Grundfihigkeits-
versicherung und der Dread-Disease-Versi-
cherung. Erwerbsunfihigkeitsversicherungen
und Multi-Risk-Produkte (sowohl Leben als
auch Unfall) haben hingegen etwas an Strahl-
kraft verloren. Thnen wird von den befragten
Vermittlern fiir 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-Geschift, als auch die
Anbieter-Favoriten der unabhéingigen Ver-
mittler im Bereich der Arbeitskraftsicherung.
Mehr dazu findet sich in AssCompact 05/2017
und unter www.asscompact.de/studien.



Junge Leute brauchen einen BU-Schutz,
der gut und gleichzeitig giinstig ist.

i

Vom Start weg sicher: die Starter-BU
von AXA fiir junge Leute.

Wer noch ganz am Anfang seiner baruflichen Laufhahn steht, macht sich (ber die
Absicherung seiner Arbeitskraft oft wenig Gedanken. Dabei ist ein gesichertes
Einkommen von fundameantaler Bedeutung fir die waitere Labensplanung. Vor
allem da in den arsten Jahren keinerlei gasatzlicher Schutz besteht. Da am
Beginn der Karmriere maeist das ndtige Kleingeld fehlt, wird gine BU-Absicharung
haufig vernachlassigt. Mit der Startar-BU von AXA kinnen Sie Berufsstartern jotzt
ainan umfassenden Schutz bigton — bei Bedarf inklusive ainar ausbaufihigan
Alarsvorsorge. Und das alles au einem adrem ginstigen Einstiegsbeitrag.

E5sE

Mahr Informationan zu
Starter-BU von AXA finden Sie L AL
E]%234  unter www.AXA-Makler.de Mafistabe /' neu definiert g
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Herausforderung
Arbeitskraftsicherung

Trotz des Wissens um Versorgungsliicken in der Arbeitskraftsicherung stagniert
die Zahl der Neuabschllsse in diesem Bereich. Warum das so ist und wie Ver-
mittler dagegen angehen kdnnen, erklart der Geschéaftsfihrer der Franke und
Bornberg GmbH Michael Franke.

er Arbeitsmarkt boomt. Niemals zuvor
Dwaren in Deutschland so viele Men-

schen erwerbstitig. Und der positive
Trend setzt sich fort. Nach Berechnungen des
Instituts fir Arbeitsmarkt- und Berufsfor-
schung IAB werden die Beschaftigtenzahlen
bis 2023/24 weiter steigen. Besonders stark, so
die Prognose, wichst der Bedarf in Gesund-
heits- und Pflegeberufen. Fiir Arbeitnehmer
sind die Aussichten also gut. Steigende Nach-
frage sichert Arbeitsplitze und sorgt fiir 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 lauft schief in der AKS-Beratung?

Fir qualifizierte Berater sollte es demnach
ein Leichtes sein, Kunden von der Notwen-
digkeit der Arbeitskraftsicherung (AKS) zu
tiberzeugen und den wichtigen Versiche-
rungsschutz unter Dach und Fach zu brin-
gen. Die Realitit aber sieht anders aus. Nach
einem Hochststand von 2,3 Millionen neuen
Berufsunfihigkeitsversicherungen (BU) im
Jahr 2004 kamen inklusive reiner Beitragsbe-
freiungen 2015 nur 828.000 neue Vertrige in
die Biicher. Was lauft hier schief? Es gibt
mehr als eine Erklarung.

Zu teuer?
Zwar miuissen Akademiker und kaufmannisch
Tédtige immer weniger fiir ihre BU bezahlen.

)>)>>)) Von Michael Franke, geschéftsfiihrender Gesellschafter
der Franke und Bornberg GmbH
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In Berufen mit korperlicher Tatigkeit und
vermeintlich héherem Risiko wie beispiels-
weise Krankenpfleger hingegen wird’s mittler-
weile teuer. Und die Differenzierung wéchst
weiter. Inzwischen haben wir uns an zehn Be-
rufsgruppen oder mehr gewohnt. Zwischen
glinstigster und teuerster Gruppe klafft nicht
selten ein Beitragsunterschied von 400%. Fiir
viele wird BU-Schutz schlicht unbezahlbar.

Zu gut?

Uber 20 Jahre lang galt die BU als ,,State of the
Art® der Arbeitskraftsicherung. Nur hier ist
die zuletzt ausgeiibte Tétigkeit versichert -
ein Leistungsumfang, der deutlich iber die
gesetzliche Erwerbsminderungsrente hinaus-
geht. Alternativen wurden als minderwertig
bewertet. War ein BU-Vertrag nicht moglich,
kam hoéchstens 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 kénnen. Das weite
Feld zwischen diesen 10% und einer BU blieb
lange unbestellt.

Zu sicher?

Mit grofler 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 diirfen. Schliefllich unterscheidet sich
auch das Kundenbudget. Bei Versicherungen
jedoch wird gern die Forderung nach ,Best
Advice bemiiht, 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). >



Die Zukunft der
Arbeitskraftabsicherung

Fiir 43 Millionen Beschiiftigte die richtige Losung.

Ob Berufsunfihigkeits-, Erwerbsminderungs- oder Grundfihigkeits-
versicherung, mafigeschneiderre Branchenldsungen oder intelligente

Produktkombinarionen:
Swiss Life bietet leistungssrarke Produkte mit Schweizer Qualitir.

WW.SW]ESH‘FE.&E

é_—n

MetallRente #A KlinikRente SwissLife
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Zu komplex?

Wenn es mit der BU nicht klappt, egal aus wel-
chem Grund, warum nicht die bestmogliche
Losung anstreben? Neben der klassischen BU
sind bereits neue und intelligente Produkte
auf dem Markt, die fast jede Versorgungsliicke
passgenau und zum bezahlbaren Preis schlie-
en kénnen. Zur Wahl stehen Erwerbsunfahig-
keitsrenten (EU), Multi-Risk-Tarife, Grundfa-
higkeitsversicherungen und Unfalltarife. Das
erhoht jedoch die Komplexitit. Noch immer
fehlen einheitliche Standards und Leistungs-
bilder. So unterscheiden sich die versicherten
Krankheiten in der Dread-Disease-Versiche-
rung ganz erheblich. Ebenso die Grundfi-
higkeitsversicherung: Mal reicht schon der
Verlust einer einzigen Fahigkeit, mal miissen
zwei oder sogar drei Fihigkeiten abhanden-
kommen, bevor eine Leistung erfolgt.

Von InsurTechs lernen?

Verbraucher erwarten heute einfache und klare
Antworten - schnell und auch auf komplizierte
Fragen. Auch wenn viele oder vielleicht sogar

Jahren ausgewertet, welche Ereignisse und
Krankheiten wie hdufig zum Verlust der Ar-
beitskraft fithren. Eingeflossen sind medizi-
nisches Fachwissen, Leistungsstatistiken sowie
Datenbestand und Erfahrungswerte grofler
Riickversicherer. Im Gegenzug wurde anhand
der konkreten Versicherungsbedingungen
Tarif fiir Tarif analysiert, ob und in welchem
Maf3 diese versichert sind. Weil Leistungs-
auslosern je nach Beruf und Status unter-
schiedliches Gewicht zukommt, hat Franke
und Bornberg AKS-Indizes fiir insgesamt 18
Zielgruppenprofile entwickelt. Die Bewertungs-
logik fuflt auf differenzierten Algorithmen.
Die verleihen den jeweiligen Eintrittswahr-
scheinlichkeiten von Erkrankungen je Ziel-
gruppe ein angemessenes Gewicht. Diese Logik
bewdhrt sich tibrigens auch in der Bestands-
analyse. Kein Produkt deckt aber alle theore-
tisch moglichen Beeintrachtigungen zu 100
Prozent ab, noch nicht einmal die BU.

AKS-Index stellt Absicherungsumfang in der Beratung dar

BU 70-85%
EU 50-70%

MultiRisk 30-65%

die meisten von ihnen scheitern werden, von
InsurTechs kénnen wir viel tiber neue Wege in
der Kundenansprache lernen. Die Uberzeu-

gung, dass sich ausschliefilich einfache Produk-
te zum Vertrieb im Internet eignen, gehort der
Vergangenheit an. Denn wenn wir es nicht kon-
nen, kénnen es andere. Vermittler, die erfolg-
reich zur Arbeitskraftsicherung beraten wollen,
brauchen zum einen eine stringente Systematik,
die Leistung und Wirkungsgrad unterschied-
lichster Produkte vergleichbar macht. Ebenso
wichtig aber sind klare und nachvollziehbare
Empfehlungen, optisch tiberzeugend und inter-
aktiv. InsurTechs weisen zumindest den Weg.

Der AKS-Index

Der AKS-Index von Franke und Bornberg
zeigt, wie gut ein konkretes Produkt das Ri-
siko Arbeitskraftverlust abdeckt. Auf Basis
wissenschaftlicher Untersuchungen und Sta-
tistiken haben die Analysten in mehr als zwei

vy

© snyGGG - Fotolia.com
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Grundfédhigkeiten 35-55%

I unfall 10-15%

Der Index zeigt dem Kunden abhangig von seiner Tatigkeitsart die Hohe seiner Absicherung
fur verschiedene AKS-Wege; Darstellung Beispielfall; Werte gerundet.

Der AKS-Index stiitzt sich auf iiber 25 pro-
duktiibergreifende Kriterien und zeigt den
Wirkungsgrad je Euro Beitrag auf. Mit wenigen
Eingaben werden passende, bezahlbare und
bedarfsgerechte Produkte zur Absicherung der
Arbeitskraft ermittelt. Zusdtzlich erfihrt der
Kunde, bei welchem Produkt er die meiste
Leistung fiir sein Geld bekommt.

Fazit

Nicht immer ist die beste Losung moglich.
Ziel muss die bestmogliche Losung sein.
Der Kunde sollte nach der Beratung besser
abgesichert sein als vorher. Dafiir miissen
alle denkbaren Strategien beriicksichtigt
und abgewogen werden.

Verbraucher erwarten heute iiberzeugende
und schnelle Antworten, auch auf kom-
plexe Fragen.

Digitale Werkzeuge wie der AKS-Index
von Franke und Bornberg unterstiitzen
Makler, das Thema Arbeitskraftsicherung
effektiv, mit verniinftigem Aufwand und
haftungssicher zu erschlielen. u

Quelle: Franke und Bornberg



Einkommensschutz

Wenn alles im grunen Bereich sein soll.

Wenm Ihre Kunden wegen einer Erankheit oder eines Unfalls necht mehr arbeiten kinnen, bieten wir
finanzielle Sicherheit. Der HOM Einkomenensschutz zahlt bei Ereerbs- und Berufsunfahigkeit manatlich eine
garantierte Rente. Setzen die auf uneere bewdhrte Produktqualitit mit dem ausgezeichneten Service.

HDI hilft.
—
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99 Immer schon flexibel bleiben ... &&

Der persdnliche Bedarf an Arbeitskraftabsicherung kann so individuell sein wie
der Kunde selbst. Warum es sich fur Vermittler aber langfristig lohnen kann, auch
einmal andere Ansatze in der Arbeitskraftsicherungsberatung zu gehen, erlautert

Versicherungsmakler und BU-Experte Philip Wenzel.

m ihre Individualitit auszudriicken,
U machen Menschen so einiges. Sie

schlieflen sich einer mehr oder weni-
ger populdren Lebenseinstellung an, kaufen
diese oder jene Klamotten oder verwenden
einiges an Zeit darauf, den Korper durch
Training oder Tattoos neu zu gestalten. Das
Phdanomen der Individualitét ist so alt wie
die Menschheit selbst.

Produktvielfalt ,Arbeitskraftsicherung”

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

Berufsunfahigkeitsversicherung

An der Spitze steht nach wie vor die Berufs-
unfihigkeitsversicherung. Sie ist die leis-
tungsstirkste Absicherung und hat als einzige

Die wenigsten Lebensldaufe entwickeln einen konstant
und durchgehend steigenden Bedarf. Viel haufiger
ist es, dass sich zwischen dem 25. und dem

5b. Lebensjahr die finanziellen Belastungen ballen.

einen direkten Bezug zu meiner tiglich aus-
getibten Titigkeit. In den letzten Jahren hat
das offentliche Ansehen stark gelitten, wes-
halb der Kunde immer wieder eine leicht
spiirbare Abwehrhaltung gegeniiber diesem
Produkt in der Beratung an den Tag legt.

Erwerbsunfahigkeitsversicherung

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

Grundfahigkeitsversicherung/Schwere-
Krankheiten-Absicherung

Darunter kime dann die Grundfihigkeits-
versicherung oder die Schwere-Krankheiten-
Absicherung. Einer einfachen Logik folgend,
sollte es zundchst die GFV sein, da diese
ebenfalls eine Rentenleistung erbringt, und
das, wenn ein Sinn oder eine Grundfihigkeit
dauerhaft verloren geht. Die Schwierigkeit
fiir den Vermittler besteht darin, dass die ver-
schiedenen Leistungsausloser 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
fiir den Verlust der Grundfihigkeit ,,Biicken
und Knien“ hat und ein anderer fiir den Leis-
tungsausloser ,,Gehen® Hier bleibt abzuwar-
ten, wie Gerichte entscheiden werden, wenn
ein Vermittler verklagt wird, weil ein anderer
Tarif die verlorene Grundfahigkeit besser ab-
gesichert hatte.

Dread-Disease-/Schwere-

Krankheiten-Versicherung

Ein &dhnliches 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-
schirft auf. Zum einen gibt es etwa doppelt
so viele Leistungsausloser und zum anderen
ist die Qualitat 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. >
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ASSCOMPACT WISSEN

Aus diesem Fundus konnte sich der freie
Vermittler bedienen, wollte er den Wunsch
nach Individualitiat des Kunden auch in der
Arbeitskraftabsicherung ~ umschmeicheln.
Tatsachlich beschriankt es sich aber meist
darauf, den Kunden nach dem Einkommen
zu fragen und dann eine BU in passender
Hohe mit einer Dynamik von 3% bis zum
Renteneintritt anzubieten.

Geballte Belastung fir 25- bis b5-Jahrige

Die wenigsten Lebensldufe entwickeln einen
konstant und durchgehend steigenden Bedarf.
Viel hiufiger ist es, dass sich zwischen dem 25.
und dem 55. Lebensjahr die finanziellen Be-

Absicherungsbedtirfnis abhangig von
der eigenen Lebenssituation

Wie lange die Kinder zu Hause wohnen
oder zumindest noch auf die finanzielle Un-
terstiitzung der Eltern angewiesen sind,
lasst sich nur grob einschitzen. Aber was
spricht dagegen, wenn die Absicherung der
Berufsfahigkeit, also der leistungsstarkste
Schutz, nur diesen Zeitraum abdeckt? Vor
allem bei allen Nicht-Akademikern wird
das zu einer groflen finanziellen Entlastung
tithren. Und es wird sich auch bei den meis-
ten Kunden mit deren Bediirfnis decken.
Denn fir gewohnlich wiren die meisten
Kunden bereit, eine Umschulung in Kauf zu
nehmen, um wieder arbeiten zu konnen.
Aber so lange ich fiir meine Kinder verant-

Auch der Kunde wird zu schéatzen wissen,
dass das Konzept speziell fir ihn entworfen
wurde, und es vielleicht sogar verteidigen.
Weil die Beratung seinem Wunsch nach

wortlich bin, mochte ich den besten Schutz.
Eine BU bis zum Alter von 55 ist da viel-
leicht schon ausreichend.

Individualitat entsprochen hat.

lastungen ballen. Hier miissen eine Familie
gegriindet und ein Haus gebaut werden. Und
parallel dazu die notwendige Karriere gestar-
tet werden, um beides zu finanzieren.

Die Finanzierung eines Hauses ist meist recht
gut geplant, weshalb ich auch passgenau den
Schutz dazu anbieten kann. Das ist sicherlich
die Risiko-LV, um den Worst-Case abzusi-
chern. Aber wieso sollte ich hier nicht auch
noch das Haus gegen schwere Krankheiten
versichern? Wenn ich dieses Produkt nicht als
Ersatz fir eine Berufsunfihigkeitsversiche-
rung bis zum 67. Lebensjahr berechne, verliert
auch die Pramie einiges an Schrecken.

| Kommentiert von
| Philip Wenzel, BU-Experte bei
freche Versicherungsmakler
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Den Rest der Zeit decke ich iiber eine Er-
werbsunfihigkeitsversicherung. Diese wiirde
im schlimmsten Fall meine finanzielle Absi-
cherung bis 55 erhohen. Und zwar genau
dann, wenn {iberhaupt nichts mehr geht.
Nach 55, wenn die Kinder aus dem Haus
sind und das Haus vielleicht schon abbezahlt
ist, kann ich das Risiko der Berufsunfihig-
keit hoffentlich besser auffangen und habe
im Idealfall auch schon Riicklagen gebildet.
Je nach Bediirfnis ist hier praktisch alles
moglich. Auch eine Multi-Risk-Police oder
eine Grundfihigkeitsversicherung anstelle
oder erganzend zu der Erwerbsunfihigkeits-
versicherung ist denkbar.

Selbstverstandlich ist der grofite Kritikpunkt
an dem Modell, dass es Liicken lasst, weil das
Haus vielleicht nicht abbezahlt werden konn-
te und/oder keine Riicklagen gebildet werden
konnten. Aber es ist anzuzweifeln, dass in
diesem Fall der sicherlich hohere Beitrag fiir
eine BU in ausreichender Hohe dabei helfen
wiirde. Wenn er tiberhaupt tiber die gesamte
Laufzeit gehalten werden wiirde.

Eine Beratung auf dieser Grundlage ist si-
cherlich aufwendiger, weil sie eben tatsachlich
individuell ist. Aber fiir mich als Vermittler
schiitze ich auf diese Art meinen Bestand vor
Wettbewerbern, die vielleicht nicht einmal
alle verbauten Produkte vermitteln konnen.
Auch der Kunde wird zu schitzen wissen,
dass das Konzept speziell fiir ihn entworfen
wurde, und es vielleicht sogar verteidigen.
Weil die Beratung seinem Wunsch nach In-
dividualitat entsprochen hat. u
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Mehr als eine Versicherung

Als erster Maklerversicherer in Deutschiand bietet die [alog in Kambination
mit Generali Vitality eine Risikolebensversicherung, bei der Ihr Kunde die
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Moderne Arbeitskraftsicherung
fur Freiberufler

Interview mit Dr. Stefanie Alt, Leiterin Produkt- und Marktmanagement Leben
bei der NURNBERGER Versicherung

Freiberufler erliegen oft dem Trugschluss, dass die berufsstdndischen Versorgungs-
werke zur eigenen Arbeitskraftsicherung ausreichen. Dabei ist eine zusatzliche

Absicherung der eigenen Arbeitskraft gerade fur Freiberufler unerlasslich. Die An-
gebote der NURNBERGER unterstiitzen Vermittler in dem komplexen Thema.

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

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

Als Basisabsicherung empfehlen wir unsere
seit Jahren von unabhéngigen Ratingagenturen
bestens bewertete Selbststindige BU-Versi-
cherung. Bei unserer Premiumschutz-Variante
erhélt der Versicherte seine vereinbarte Rente
zu 100% auch bei Arbeitsunfihigkeit von
mehr als sechs Monaten. Denken wir bei-
spielsweise an eine Herz- oder Krebserkran-
kung, die einen lingeren Klinikaufenthalt mit
anschlieflender Reha erfordert, die jedoch
nicht zu einer BU, sondern ,nur® zu einer
Arbeitsunfahigkeit (AU) von mehr als sechs
Monaten fithrt. Mit der privaten AU-Rente
kann der Freiberufler seinen Einkommens-

LVor einer Versorgungswerkleistung muss in aller
Regel der Beruf zu 100% eingestellt werden.
Fur einen Arzt kann das bedeuten, dass er seine
Praxis aufgeben und seine Approbation zurtick-
geben muss, um Leistungen zu erhalten.”

verlust ausgleichen, ohne berufsunfihig zu
sein. Ein weiterer Vorteil bei der AU-Rente ist,
dass eine mogliche BU nicht gepriift werden
muss, sondern lediglich die Arbeitsunfihig-

dariiber 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. Fiir einen Arzt beispielsweise
kann dies bedeuten, dass er seine Praxis auf-
geben und seine Approbation zuriickgeben
muss, um Leistungen zu erhalten. Unsere Er-
fahrungen haben gezeigt: Haufig bessert sich
die gesundheitliche Situation selbst nach Ein-
tritt einer BU und eine Riickkehr in den Job ist
durchaus iiblich. Da eine private BU-Versi-
cherung eine Rente bereits bei einer BU von
mehr als 50% der téglichen Arbeitsleistung
iiber einen Zeitraum von mehr als sechs Mo-
naten bietet, sollte sich diese Zielgruppe stets
zusdtzlich absichern. Dies ist auch wegen der
iberdurchschnittlich hohen Einkommen sehr
wichtig und fiir den Berater interessant.

Wie sieht eine passende Arbeitskraftabsiche-
rung fiir Freiberufler aus?
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keit {iber sechs Monate bescheinigt wird. Da-
mit erhalten Freiberufler, die in aller Regel zu-
satzlich fir ihre Mitarbeiter Verantwortung
tragen, schnell und unkompliziert Leistungen.
Wird der Versicherte danach fiir berufsunfihig
erklirt, erhalt er im Anschluss die BU-Rente
in selber Hohe weiter.

Sie sprachen von ,,schweren Krankheiten®.
Sie wird oft als Alternative zur BU ins Feld
gefiihrt. Wie bewerten Sie dies?

Nicht jede schwere Erkrankung fiithrt gleich
zu einer Arbeits- oder Berufsunfihigkeit von
mehr als sechs Monaten. Dennoch entstehen
erhebliche Kosten: Auslagen fiir eine Reha
beispielsweise oder fiir die Behandlung bei
einem Spezialisten im In- oder Ausland. Ne-
ben diesen personlichen Aufwinden auch
nicht zu unterschitzen: die soziale Verant-
wortung fiir das Unternehmen. Wenn der
Chef ausfillt, braucht es fiir das zeitweise
Fortfithren der Praxis bzw. der Kanzlei viel
Geld. Um diese finanziellen Belastungen ver-
kraften zu kénnen, empfiehlt sich eine soge-



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

Die Existenz des Freiberuflers steht und fallt
mit seiner Leistungsfihigkeit. Daher empfeh-
len wir fiir eine moderne, vollumfangliche Ar-
beitskraftabsicherung, die private BU um eine
Dread-Disease- Versicherung zu ergénzen.

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

Wichtig fiir den Kunden ist, einen verlassli-
chen Partner an der Seite zu haben. Wegen
der lang anhaltenden Niedrigzinsphase
driangen viele neue Anbieter in den BU-Ver-
sicherungsmarkt, immer in der Erwartung,
hier noch positive Ertrige 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 Pramie bieten zu konnen, ist eine risiko-
gerechte Kalkulation ein Muss. Als dritt-
grofiter BU-Versicherer Deutschlands mit
iber 1,1 Millionen Kunden und mehreren
tausend Leistungsfillen haben wir die Mog-
lichkeit, den Preis fiir eine zukunftssichere
BU aus unseren eigenen Invalidititswahr-
scheinlichkeiten abzuleiten. Aufgrund des
neuartigen Prdmienkalkulationsverfahrens,
dem NURNBERGER BU-Scoring, beriick-
sichtigen wir neben dem Beruf sechs weitere
Kriterien, die die Tétigkeit des Versicherten
genauer beschreiben und zu einer risikoada-
quaten Pramie fithren.

Bei Akademikern und Freiberuflern haben
wir durch feinere Risikojustierung in zehn Be-
rufsgruppen den BU-Schutz hiufig besonders
preiswert im Portfolio und gehéren damit im
Markt zu den giinstigsten und leistungsfahigs-
ten Anbietern. Die risikoaddquate Kalkulation
erlaubt es zusitzlich, die Pramien und unsere
kontinuierlich hohe Uberschussbeteiligung
stabil zu halten. So kommt der Kunde in den
Genuss niedriger Nettopramien und zu-
kunftssicherer, garantierter Bruttopramien. Da
Sicherheit und Stabilitdt oberstes Unterneh-
mensziel ist, gilt dies ebenfalls fiir unsere Dread-

Disease-Versicherung, die
wir als klassisches Produkt
mit garantiertem Brutto-
beitrag gestaltet haben. Sie
verdient damit definitiv
das Qualitatssiegel ,,Made
in Germany*

Die Beratung von Freibe-
ruflern wird von vielen
Vermittlern als deutlich
komplexer beschrieben
als bei Angestellten. Hat
sich die NURNBERGER
speziell auf diese Themen
eingestellt?

Dr. Stefanie Alt

Die Absicherung von Selbststindigen ist tat-
sachlich haufig sehr komplex. Wie bereits aus-
gefiihrt, tragen Freiberufler eine hohe soziale
Verantwortung fiir sich und ihre Mitarbeiter.
Im Zentrum steht die Frage: ,Was passiert mit
dem Unternehmen, wenn der Chef nicht
mehr arbeiten kann?“

Entscheidend fiir die Beratung ist deshalb
nicht nur der Fokus auf den Freiberufler
selbst, sondern auf das Unternehmen als
Ganzes. Vermittler sollten deshalb zur BU-
Versicherung auch die unterschiedlichen
Absicherungsformen und deren Kombination
vorstellen. Wir NURNBERGER bieten als einer

LEntscheidend fUr die Beratung ist deshalb nicht
nur der Fokus auf den Freiberufler selbst, sondern

auf das Unternehmen als Ganzes.*“

der wenigen am Markt ein vollstindiges Sor-
timent zur Absicherung der Arbeitskraft.
Und haben damit fiir jeden Kunden und jede
Lebenslage den passenden Schutz. Unsere
jahrzehntelange Erfahrung im Umgang mit
biometrischen Risiken ist fiir den Kunden
eine wichtige Basis fiir langfristig stabile
Beitrage und Zufriedenheit, egal was in deren
Leben passiert. m

Sonderedition | AssCompact 17



ARBEITSKRAFTSICHERUNG
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Voller Schutz fir vollen Einsatz

Ausgerechnet die Arbeitnehmer, die hart korperlich arbeiten, finden sich in der
Berufsunfahigkeitsvorsorge nicht wieder. Die Allianz KérperSchutzPolice bietet
hier eine zielgruppengerechte Alternative mit verbessertem Versicherungsschutz.

und jeder flinfte Arbeitnehmer in
R Deutschland wird im Laufe seines Ar-

beitslebens berufsunfihig. Weil die
staatliche Erwerbsminderungsrente nur in be-
stimmten Fillen greift und tiberdies lediglich
eine Grundversorgung bietet, ist ein Berufs-
unfihigkeitsschutz unentbehrlich. Auch Ver-
braucherschiitzer zihlen eine BU-Police zu
den elementar wichtigen privaten Versiche-
rungen. Im Grunde sollte sie jeder haben, der
von seiner Arbeitskraft lebt. Doch gerade fiir
Erwerbstitige, die korperlich hart arbeiten, ist
ein umfassender Berufsunfihigkeitsschutz
aufgrund ihres in vielen Fillen iiberdurch-
schnittlichen Berufsrisikos und ihrer Einkom-
menssituation oftmals nicht finanzierbar. Wen
bereits die ersten ernsthaften Zipperlein pla-
gen, der bekommt eine solche Police nur mit
Ausschliissen, zu einem héheren Preis - oder
in einigen Fillen gar nicht mehr. Dennoch
sollten auch diese Kunden sich um die Absi-
cherung der finanziellen Folgen bei Verlust ih-
rer Arbeitskraft kiimmern. Doch welche Még-
lichkeiten bleiben den koérperlich Tétigen
iberhaupt? Allianz Leben bietet in diesem Be-
reich eine bedarfsgerechte Losung an.

Allianz KorperSchutzPolice (KSP)

Die Allianz KorperSchutzPolice (KSP) ist eine
zielgruppengerechte und giinstige Alternative
zur klassischen BU-Versicherung. Wenn die
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versicherte Person eine korperliche oder
geistige Fahigkeit verliert oder diese beein-
trachtigt wird, erhdlt sie eine monatliche
Rente. Besonders hervorzuheben ist, dass
Vermittler jetzt mit zielgruppenspezifischen
Beratungsunterlagen noch gezielter und si-
cherer auf ihre Kunden eingehen kénnen. Die
Unterlagen zeigen konkrete, iiberzeugende
Anwendungsbeispiele fiir die KSP. Sie helfen
Kunden wie Verkdufern, den spezifischen
Bedarf zu erkennen und zu verstehen - also
zu wissen, was im Beruf gefordert wird. Ge-
rade Routinetitigkeiten machen sich viele
Menschen gar nicht mehr bewusst, wenn sie
iiber ihren Beruf sprechen. Hier kommt es in
der Beratung darauf an zu hinterfragen, wie
der Arbeitsalltag verlduft, welche Bewegungen
besonders einseitig vorkommen oder was ge-
nau die typischen Probleme sind, iiber die
Kollegen hiufig klagen.

Zielgruppenspezifische Ansprache

In diese Richtung geht auch der zielgruppen-
spezifische Anspracheansatz von Allianz Leben.
Ein Beispiel anhand des Leistungsauslosers
»Gebrauch eines Arms“: Eine Leistung aus
der KSP wird bedingungsgemaf} dann fallig,
wenn der Versicherte nicht mehr in der Lage
ist, mit dem linken oder rechten Arm in
Schulter- bzw. Brusthohe zu arbeiten. Viele
Kunden kénnen diesen Leistungsausloser al-



lerdings nicht mit ihrer Tatigkeit verbinden;
daher ist das Beratungskonzept nach unter-
schiedlichen Tatigkeitsgruppen unterteilt, die
spezifische Fihigkeiten zeigen, welche fiir die
Ausiibung des Berufs zwingend erforderlich
sind. Der Vorteil: Der Kunde erkennt sein
Berufsbild und die dafiir notwendigen spezi-
fischen Fihigkeiten wieder und kann besser
nachvollziehen, welchen Nutzen er von einer
Absicherung dieser Fahigkeiten hat.

Was bedeutet das etwa fiir den oben geschil-
derten Leistungsausloser ,Gebrauch eines
Arms*“? Abgesichert ist zum Beispiel der Ma-
ler, der die Farbrolle nicht mehr iber die
Schulter heben kann; die Krankenschwester,
die einen Infusionsbeutel nicht mehr an ei-
nem Infusionsstinder befestigen kann; oder
auch der Kurierfahrer, der ein Packchen oder
einen anderen Gegenstand nicht mehr aus
einem Regal nehmen kann. Diese und viele
andere Tatigkeitsgruppen mit ihren versi-
cherten Fahigkeiten sind im Beratungsansatz
von Allianz Leben berticksichtigt und stehen
Vermittlern im Allianz Maklerportal unter
www.makler.allianz.de zur Verfiigung. Die
Allianz KorperSchutzPolice deckt somit die
wichtigsten Bediirfnisse von Berufsgruppen
ab, die iberwiegend korperlich titig sind.

Neue Aspekte der Allianz
KorperSchutzPolice

Die KorperSchutzPolice bietet zudem zahl-
reiche Neuerungen. Mit dem seit Juli 2016
bestehenden Tarif wird auch dann eine Rente
gezahlt, wenn der Gebrauch einer Hand, das
Greifen und Halten, Heben und Tragen oder
auch das Schreiben beeintréichtigt sind. Glei-
ches gilt neben den bisherigen Fihigkeiten
wie Knien und Biicken auch fiir Einschrén-
kungen beim Stehen und Sitzen.

Bei Vorliegen einer schweren Krankheit -
dazu gehoren Krebs, Herzinfarkt, Schlagan-

Von Thomas Lay, Leiter Maklervertrieb Kéln, und
Mark Wesenberg, Leiter Maklervertrieb Stuttgart,
bei der Allianz Lebensversicherungs-AG

fall, multiple Sklerose, Koma und Quer-
schnittslihmung - wird bei der Allianz KSP
eine Kapitalleistung in Hohe einer Jahresren-
te fallig. Diesen Leistungsbaustein kann der
Kunde bei Antragstellung nun optional hin-
zuwihlen und auf Wunsch sogar in doppelter
Hohe abschlieflen.

Eine effektive Kombination ergibt sich, wenn
die KSP zusammen mit einem Pflegebaustein
abgeschlossen wird. Diese Moglichkeit ist fiir
alle Kunden geeignet, die schon heute zum
geringen Zusatzbeitrag das finanzielle Risiko

In der Beratung kommt es darauf an zu
hinterfragen, wie der Arbeitsalltag verlauft, welche
Bewegungen besonders einseitig vorkommen
oder was genau typische Probleme sind.

einer Pflegebediirftigkeit absichern wollen.
Konkret sichert der Kunde wihrend der Ver-
sicherungsdauer der KSP eine Pflegezusatz-
rente ab, was im Fall einer Pflegebediirftigkeit
in der Regel zur doppelten Rentenleistung
fithrt. Die Zahlung der Pflegezusatzrente er-
folgt lebenslang bzw. solange der Kunde
pflegebediirftig ist. Andernfalls kann der
Vertrag vor bzw. zum Ablauf der Versiche-
rungsdauer der KSP ohne erneute Gesund-
heitspriifung in einen lebenslangen Pflege-
schutz umgewandelt werden.

Tritt der Leistungsfall in der KSP ein, so wird
der Kunde mit zahlreichen Services unter-
stitzt: Innerhalb von 48 Stunden ab der
Schadenmeldung wird telefonisch Kontakt
aufgenommen, und der Versicherte hat bei
Allianz Leben einen festen Ansprechpartner,
der sich von der Schadenmeldung bis zur
Leistungsentscheidung um ihn kiimmert.
Zusitzlich werden Beratungen bei Fragen zur
Deutschen Rentenversicherung, Berufsgenos-
senschaft, Rehabilitation etc. angeboten.  ®
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Arbeitskraft im Kollektiv schiitzen —

Mit Versorgungswerken

Interview mit Hubertus Harenberg, Bereichsleiter bAV und Konsortialgeschéaft von Swiss Life

Swiss Life Deutschland ist ein Komplettanbieter in Sachen Arbeitskraftschutz.

DarUber hinaus agiert der Versicherer als Konsortialfihrer in Branchenldsungen
wie zum Beispiel MetallRente.BU und KlinikRente.BU. Diese Versorgungswerke

punkten haufig mit besonderen Leistungen flr ihre Mitglieder.

Hubertus Harenberg

Swiss Life ist bei den Versorgungswerken
MetallRente und KlinikRente Konsortialfiih-
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 tiber den
eigenen Arbeitgeber. Der Ansatz, dass Ar-
beitgeber ihren Mitarbeitern freiwillige Ver-
sorgungsleistungen gewidhren, glich in der
zweiten Halfte des 19. Jahrhunderts gerade-
zu einer Revolution. In der Folge wurden in
Deutschland fiir die verschiedensten Bran-
chen Versorgungswerke gegriindet, um den
Beschiftigten maflgeschneiderte Versor-
gungsleistungen anbieten zu kénnen. Dieses
Angebot fithrte zu einem massiven Vertrau-
ensgewinn und zu einer starken Bindung
der Beschiftigten an ihr Versorgungswerk.
Thre hohe Glaubwiirdigkeit ist bis heute er-
halten geblieben und wird durch die Erfolge
der heutigen Versorgungswerke immer wie-
der neu bestitigt.

Versorgungswerke wie MetallRente und
KlinikRente bieten heute tiber 13 Millionen
Menschen einen preiswer-
ten und leistungsstarken
Schutz vor Altersarmut
und vor dem Verlust der
Arbeitskraft. Ganze Be-
legschaften und deren Fa-
milien koénnen hier zu
sehr guten Konditionen
Versicherungsschutz  er-
halten - und das unabhén-
gig vom jeweils ausgeiibten
Beruf der Beschaftigten.
Versorgungswerke bieten
zudem grofle Sicherheit
und langfristige Stabilitat.
Thre Leistungen werden
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von einem Konsortium starker Versicherer
getragen, die gemeinsam fiir die Vorsorge
einstehen und eine hohe Produktqualitit ge-
wahrleisten.

Wie haben sich die Versorgungswerke in der
jlingeren Zeit entwickelt?

Das Versorgungswerk MetallRente wurde
2001 ins Leben gerufen, die KlinikRente folg-
te 2002. Beide Einrichtungen wurden von
den Beschiftigten von Anfang an sehr gut
angenommen. So hat sich die MetallRente
iiber die Jahre zum bundesweit grofiten
brancheniibergreifenden  Versorgungswerk
entwickelt, mit mehr als 36.000 angeschlos-
senen Betrieben. Der KlinikRente haben sich
mittlerweile iiber 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 kraftig wie seit fiinf Jahren nicht
mehr. Uber 15.000 Arbeitnehmer vereinbar-
ten eine private Berufsunfihigkeitsrente, wo-
mit die Zahl der Versorgungen die Marke von
60.000 tiberschritt. 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 fiir die Absicherung ihrer Ar-
beitskraft entschieden.

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

Versorgungswerke statten Vermittler mit aus-
gezeichneten Produkten aus, die jedem Ver-



seit April 2017 ein jeweils neues Konsortium
ins Leben gerufen, die MetallRente.Pflege
und die KlinikRente.Pflege. Beide Losungen

gleich standhalten. So konnen die Vorsorge-
losungen 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

,Der Zustrom in die Versorgungswerke ist unge-
brochen. 2016 wuchs die MetallRente in einem
ansonsten stagnierenden Marktumfeld sogar so

Stabilitdit auch bei schwankungsintensiven
Kapitalmidrkten bietet. Swiss Life als Konsor-
tialfithrerin unterliegt tibrigens einer regelma-
Bigen Kontrolle durch die Verantwortlichen
der Versorgungswerke.

Welche Losungen zum Arbeitskraftschutz
bieten die Konsortien denn genau?

Konigsweg fiir die meisten Beschaftigten
bleibt die Absicherung fiir den Fall der Berufs-
unfihigkeit. Die MetallRente.BU und die
KlinikRente.BU bieten hierfiir einen sicheren
Rundumschutz mit vielfaltigen Optionen, um
das Einkommen aus der zuletzt ausgeiibten
Titigkeit bedarfsgerecht auszugleichen. Kommt
eine BU nicht infrage, steht etwa acht Millio-
nen Zugangsberechtigten des deutschlandweit
grofiten Versorgungswerks eine Alternative
zur Verfiigung: 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-

kraftig wie seit flnf Jahren nicht mehr.”

sind eng mit dem bestehenden Angebot zur
Arbeitskraftabsicherung verkniipft. Swiss Life
ist auch hier als Konsortialfiithrerin tatig.

Gehen die Leistungen von Swiss Life in
diesem Bereich noch weiter?

Ja, das Engagement in den beiden Versor-
gungswerken ist Bestandteil unserer umfas-
senden Angebote zur Arbeitskraftabsiche-
rung. Swiss Life tritt hier seit Oktober 2015
als Komplettanbieterin im deutschen Markt
auf und hilt innovative Konzepte fiir ganz
unterschiedliche Zielgruppen bereit. Dazu
gehort selbstverstiandlich auch unsere eigene
Swiss Life BU fiir Zielgruppen auflerhalb der
MetallRente und KlinikRente sowie der Swiss
Life Vitalschutz, der beim Verlust bereits einer

»Zu den attraktiven Vertragswerken gesellen sich
Know-how und Substanz eines finanzstarken
Konsortiums, das langfristige Stabilitat auch bei
schwankungsintensiven Kapitalmarkten bietet.”

scheidet nicht zwischen verschiedenen Be-
rufsgruppen und leistet bereits bei teilweiser
Erwerbsminderung - eben genauso wie die

gesetzliche Erwerbsminderungsrente - und
ist damit ein echter Ergdnzungsbaustein.

Sie haben bereits angedeutet, dass sich die
Arbeitskraftabsicherung individuell erweitern
lasst. Was ist in diesem Zusammenhang
moglich - und sinnvoll?

Héufig 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 Branchenlo-
sungen von MetallRente und KlinikRente
mit der sogenannten ,care“-Option die
Moglichkeit, zusitzliche Rentenleistungen
bei Pflegebediirftigkeit zu versichern. Eine
gute Erginzung ist auch die Anschlussoption,
mit der Versicherte in spiteren Jahren eine
selbststindige Pflegeabsicherung ohne Ge-
sundheitspriifung abschlieflen konnen. Um
der weiter wachsenden Bedeutung des Themas
Pflege gerecht zu werden, haben die Versor-
gungswerke MetallRente und KlinikRente

Grundfihigkeit wie zum Beispiel Horen, Sehen
oder Sprechen eine Rente auszahlt. Auflerdem
bieten wir mit dem SLP-Existenzschutz eine
Multi-Risk-Police an, die nicht zwischen un-
terschiedlichen Berufsgruppen unterscheidet
und sich auch fiir Personen mit Vorbelas-
tungen oder zur Aufstockung einer bereits
bestehenden BU eignet. =
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Generation Y — Leben und arbeiten
nach eigenen Vorstellungen

Die Work-Life-Balance steht fur die Generation Y im Vordergrund. Damit einher-
gehend gibt es in Bezug auf das Berufsleben spezielle Risiken, die in der Arbeits-
kraftsicherung bericksichtigt werden sollten, so wie in der Starter-BU der AXA.

as macht die Generation der 20- bis
W35-Iéihrigen 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. Stindige Pra-
senz am Arbeitsplatz, wozu? In Zeiten von
Homeoffice, Skype-Konferenzen, virtuellen
Arbeitsplétzen 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 fiir sie nicht
infrage. Aber auch Bildung wird grofige-
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 zahlen 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 wiinschen sich Kin-
der - aber wenn die Bedingungen in Partner-
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schaft, Privatleben und Beruf nicht passen,
bleiben sie lieber kinderlos. Politik ist fiir 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 kimpfen nicht fiir eine
neue Gesellschaftsordnung - sie wollen einfach
nur nach ihren eigenen Vorstellungen leben.
Dazu gehoren mehr Freirdaume, mehr Selbst-
verwirklichung und mehr Zeit fiir Familie und
Freizeit. Ziele wie eine stabile Partnerschatft,
ein Eigenheim oder finanzielle Sicherheit sind
ihnen trotzdem sehr wichtig.

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

Die Arbeit muss Spafy machen und vor allem
einen Sinn ergeben. Sie lassen sich im Job
nicht versklaven - wenn sie jedoch von einer
Sache tiberzeugt 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 tiberein, dann werden die
Zelte abgebrochen, denn irgendwo lauert mit
Sicherheit der Job, der genau passt.



Extrem flexibel und trotzdem
heimatverbunden

Dass diese Generation extrem flexibel ist und
nach ihren besonderen Bediirfnissen handelt,
zeigen die Zahlen einer Deloitte-Studie. 34%
der jungen Deutschen wollen in den néchsten
zwei Jahren den Job wechseln. Laut dem In-
stitut fir Arbeitsmarkt- und Berufsforschung
bleibt die Gen Y im Schnitt nur noch 18 Mo-
nate im selben Job.

Dass die Millenials hohen Wert auf die Work-
Life-Balance legen, zeigen folgende Zahlen: Fiir
knapp drei Viertel sind Familie und Freunde
das Wichtigste im Leben - fiir nur 56% ist Er-
folg bei der Arbeit ein wichtiges Ziel. Um die
25% legen besonderen Wert auf Selbstver-
wirklichung. Nur 13% formulieren das Ziel,
Verantwortung zu iibernehmen und zur Fith-
rungskraft aufzusteigen. Erstaunlich hoch ist
gleichzeitig die Heimatverbundenheit — tiber
die Halfte der jungen Erwachsenen will in der
Nihe ihres derzeitigen Wohnorts arbeiten.

Viel Freiheit — Viele Risiken

Millennials wissen genau, was sie wollen, und
vertreten selbstbewusst ihre Vorstellungen -
rund die Hilfte hat schon einmal eine T4tigkeit
abgelehnt, weil diese den eigenen Werten nicht
entsprach. Das ist vom moralischen Stand-
punkt her absolut lobenswert, kann aber auch
dazu fithren, dass der richtige Job eine Weile auf
sich warten lasst. Wurde der alte Job bereits
gekiindigt, droht die Arbeitslosigkeit. Ein be-
sonders grofles Risiko steckt auch in unvor-
hersehbaren Ereignissen — wie zum Beispiel
einer Berufsunfihigkeit, denn wer noch am
Anfang seines Arbeitslebens steht, kann aus
der gesetzlichen Absicherung nicht allzu viel
erwarten. Das trifft vor allem frischgebackene
Absolventen und hiufige Jobwechsler hart,
denn nur wer die allgemeine Wartezeit erftillt
und in den letzten fiinf Jahren drei Jahre lang
Pflichtbeitrdge zur gesetzlichen Rentenversi-
cherung gezahlt hat, hat iiberhaupt Anspruch
auf eine staatliche Erwerbsminderungsrente.

Starter-BU von AXA

Die meisten Ypsiloner, die ganz am Anfang
ihrer beruflichen Laufbahn stehen, machen
sich tiber die Absicherung ihrer Arbeitskraft
noch keine Gedanken. Dies ist aber gerade
fiir diese Generation sehr wichtig, da ein ge-
sichertes Einkommen von fundamentaler
Bedeutung fiir die weitere Lebensplanung
ist. Bereits jeder Neunte, der berufsunfihig

Gen Y — Gen WHAT?

Gen Y sind die Youngsters, die zwischen
1980 und 1995 geboren wurden — da ihr Er-
wachsenwerden um die Jahrtausendwende
stattfand, nennt man sie auch ,Millennials®.
Y wird englisch so wie ,,why“ —also ,wieso* —
ausgesprochen. Und das trifft den Kern der
Sache ziemlich gut, denn nun stellt eine ganze
Generation Althergebrachtes infrage — und
damit vor allem die Arbeitswelt und die dort
geltenden Werte auf den Kopf.

wird, ist unter 40 Jahre alt. Von den heute
20-Jahrigen wird fast jeder zweite bis zum
Rentenbeginn berufsunfihig!

AXA hat deshalb mit der Starter-BU ein
Konzept entwickelt, das der Gen Y besonders
gerecht wird. Zugeschnitten auf Auszubildende,
Studenten und Berufseinsteiger zwischen 16
und 30 Jahren bietet sie eine umfassende Be-
rufsunfihigkeitsabsicherung zu einem beson-
ders giinstigen Einstiegsbeitrag.

Start up your life

Um die Gen Y noch besser zu erreichen und
sie fiir das Thema Berufsunfihigkeit zu inte-
ressieren, hat AXA ein neues Medium fiir die
vertriebliche Ansprache geschaffen: ,,Start up
your life”. Auf Grundlage einiger Angaben des
Kunden generiert ,,Start up your life“ ein per-
sonifiziertes Video, das einen Blick in eine
mogliche Zukunft wagt. Dariiber hinaus erfahrt
der Kunde, wie viel es pro Tag kostet, sich fiir
den Fall einer Berufsunfihigkeit abzusichern.
»Start up your life” ist fiir alle mobilen Endgerite
optimiert, sodass es problemlos im Beratungsge-
spréch einsetzbar ist, per E-Mail an Interessen-
ten weitergeleitet oder auch fiir Social-Media-
Aktivitaten genutzt werden kann. u

Von Christian Pape, Leiter Makler- und
Partnervertrieb des AXA Konzerns
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Friihzeitige Vorsorge zahlt sich aus

Junge Menschen machen sich kaum Gedanken Uber eine mogliche Berufsun-
fahigkeit. Mit geringeren Beitradgen und ohne spatere Gesundheitsprifung liegen
die Vorteile einer friihen Absicherung jedoch auf der Hand. Die uniVersa ver-
sichert Schuler und Studenten und bietet schon fir Kinder ab O Jahren einen
Baustein an, der eine Option fir eine spatere BU enthalt.

ie Grundlage fiir unser Einkommen,
Dunsere Vermogenswerte und unseren

Lebensstandard ist unsere Arbeits-
kraft. Doch das Risiko, berufsunfahig zu wer-
den, wird haufig unterschdtzt. Dabei kann
bereits jeder vierte Beschiftigte in Deutsch-
land aufgrund gesundheitlicher Probleme ir-
gendwann nur noch eingeschrinkt oder
iiberhaupt nicht mehr arbeiten. Und entge-
gen der landldufigen Meinung ist in mehr als
90% aller Fille eine Erkrankung die Ursache
fiir eine Berufsunfihigkeit — 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 Berufsunfihigkeitsschutz
zuriickgezogen. Fiir alle nach 1961 Gebore-
nen wurde er sogar komplett gestrichen.
Stattdessen wurde eine zweistufige Erwerbs-
minderungsrente mit stark reduzierten Leis-
tungen eingefiithrt. Insbesondere junge Men-
schen stehen beim Verlust ihrer Arbeitskraft
vor gravierenden Problemen. Nur wer min-
destens fiinf Jahre in der gesetzlichen Ren-
tenversicherung versichert war und davon
mindestens drei Jahre Beitrige eingezahlt
hat, kann die staatliche Rente in Anspruch
nehmen. Das trifft auf die wenigsten jungen
Leute zu - sie gehen deshalb im wahrsten
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Sinne des Wortes leer aus, wenn sie erwerbs-
unfihig werden.

Frihzeitige Vorsorge zahlt sich aus

Schon fiir Schiiler, Studenten und Berufsan-
fanger ist es wichtig, das Risiko einer Berufs-
unfahigkeit privat abzusichern. Und sie haben
einen entscheidenden Vorteil: Wer sich den
Berufsunfihigkeitsschutz frithzeitig sichert,
kann durch das geringere Eintrittsalter bei
den Beitrdgen enorm sparen. Dariiber hinaus
sind in jungen Jahren Erkrankungen und kor-
perliche Beeintrichtigungen meist noch weit
entfernt und damit auch das Risiko, dass ein
Vertragsabschluss durch Gesundheitsprobleme
erschwert wird oder - im schlimmsten Fall —
gar nicht mehr moglich ist.

uniVersa BU-Opti

Die uniVersa bietet fiir Kinder ab 0 Jahren den
Baustein BU-Opti an, der eine Option fiir eine
spatere Berufsunfihigkeitsversicherung oder
wahlweise eine Kapitalzahlung als Soforthilfe
bei schweren Krankheiten, Schwerbehinde-
rung und Pflegebediirftigkeit beinhaltet. Diese
Kombination kann von 0 bis 18 Jahren abge-
schlossen werden. Ab Beginn einer Berufsaus-
bildung oder Berufstitigkeit nach dem Studium
kann die BU-Option eingel6st und ein Berufs-
unfihigkeitsschutz beantragt werden - und das
ohne erneute Gesundheitspriifung.



Wichtige Aspekte der BU-Absicherung

Bei der Auswahl des geeigneten Versiche-
rungsschutzes gilt es, ein paar Fallstricke zu
vermeiden. Gerade Schiiler und Studenten
miissen darauf achten, dass ihre Tiatigkeit in
den Versicherungsbedingungen als Beruf im
klassischen Sinne anerkannt wird. Sonst be-
steht die Gefahr, dass sich der vermeintliche
Berufsunfihigkeitsschutz bei genauerer Be-
trachtung als reine Erwerbsunfihigkeitsversi-
cherung entpuppt, das heifdt, Versicherungs-
schutz besteht nur dann, wenn der Betroffene
(nahezu) vollstindig auflerstande ist, irgend-
einer Tatigkeit nachzugehen. Ein weiterer As-
pekt ist der ausdriickliche Verzicht auf die
abstrakte Verweisung in den Versicherungs-
bedingungen. Nur so ist gewdhrleistet, dass der
Betroffene im Fall der Falle nicht auf irgend-
eine x-beliebige Titigkeit verwiesen werden
kann - selbst wenn er diese gar nicht austibt.

uniVersa BerufsunféhigkeitsSCHUTZ

Der BerufsunfahigkeitsSCHUTZ der uniVersa
versichert auch Schiiler und Studenten von
Beginn an gegen Berufsunfihigkeit, das heifst,
wenn sie aufgrund einer entsprechenden Ein-
schrankung ihre Schulausbildung oder ihr
Studium nicht mehr fortsetzen konnen. Die
Berufsgruppeneinstufung erfolgt bei Schiilern
nach dem besuchten Schultyp, bei Studenten
nach der gewihlten Studienrichtung. Der Be-
griff ,Berufsunfahigkeit® im Zusammenhang
mit der Tétigkeit von Schiilern und Studenten
sowie die Leistungsausloser sind in den Be-
dingungen klar definiert.

Verzicht auf abstrakte Verweisung

Auch Auszubildende und Berufsstarter
konnen sich mit dem uniVersa Berufsunfi-
higkeitsSCHUTZ vor den finanziellen Fol-
gen einer Berufsunfihigkeit schiitzen. Die
Absicherung erfolgt dabei im angestrebten
Beruf. Besonders wichtig: Die uniVersa ver-
zichtet fiir alle Personengruppen von Beginn
an auf die abstrakte Verweisung.

Nachversicherungsgarantie

Eine Berufsunfihigkeitsversicherung wird in
der Regel fiir einen langen Zeitraum abge-
schlossen. Und gerade wenn der Einstieg
frith erfolgt, ist der Berufsweg noch nicht ab-
sehbar. Deshalb ist es unbedingt erforderlich,
dass die urspriinglich vereinbarte Rentenhohe
an einen gestiegenen Versorgungsbedarf
angepasst werden kann. Durch die Nach-
versicherungsgarantie, die fest im uniVersa
BerufsunfihigkeitsSCHUTZ verankert ist,

lisst sich die getroffene Absicherung mit we-
nig Aufwand und ohne erneute Gesundheits-
prifung lebensbegleitend ausbauen. Zum
Beispiel bei Abschluss der Berufsausbildung
oder eines Hochschul-/Fachhochschulstudi-
ums, bei Bestehen der Meisterpriifung oder
wenn sich das Einkommen erhéht. Moglich
ist die Nachversicherung auch bei Griindung
einer Familie oder bei Erwerb einer Immobilie
u. v. m. Auch ohne ein spezielles Ereignis kann
funf, zehn und 15 Jahre nach Abschluss des
Vertrages die Nachversicherungsgarantie in
Anspruch genommen werden.

Leistungsanspruch

Wenn die zuletzt ausgeiibte Tétigkeit aus ge-
sundheitlichen Griinden nicht mehr ausgeiibt
werden kann, wird die vereinbarte BU-Rente
gezahlt — und das riickwirkend ab dem ersten
Tag der Berufsunfihigkeit. Dabei gentigt es,
wenn die Berufsunfihigkeit voraussichtlich
mindestens sechs Monate bestehen wird.
Voller Leistungsanspruch besteht auch bei
Pflegebediirftigkeit ab zwei ADL-Punkten,
bei mittelschwerer Demenz oder bei einem
Tatigkeitsverbot aufgrund einer Infektion.

Auch bei langerer Krankschreibung bzw. Ar-
beitsunfahigkeit ab insgesamt sechs Monaten
zahlt die uniVersa riickwirkend ab Beginn
der Arbeitsunfihigkeit eine Rente in voller
Hohe der vereinbarten BU-Rente. Dies gilt
fiir bis zu 24 Monate.

Optionaler Pflegeschutz

Ein optionaler Pflegeschutz ist im Berufsun-
fahigkeitsSCHUTZ der uniVersa ebenfalls
enthalten. Wahlbar sind entweder 50 oder
100% der versicherten BU-Rente. Tritt wihrend
der Versicherungsdauer Pflegebediirftigkeit ein,
wird zusétzlich zur BU-Rente die vereinbarte
Pflegerente lebenslang gezahlt. u

Von Robert Wolff, Abteilungsleiter
Marketing/Vertrieb/Schulung bei der
uniVersa Lebensversicherung a.G.
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,Auf den Staat brauchen junge

Menschen nicht zu setzen*

Interview mit Dr. Tobias Warweg, Vorstand Maklervertrieb/Kooperationsvertrieb der HDI Vertriebs AG

Wer am Beginn des beruflichen Lebens steht, fir den liegen Gedanken an
mogliche Arbeitskraftrisiken oft in weiter Ferne. Doch gerade dieser Zeitpunkt ist
vorteilhaft fir eine Absicherung. Fur diesen Fall bietet HDI mit EGO Young eine
Berufsunfahigkeitsversicherung mit geringer Pramie und Umtauschoption.

Herr Dr. Warweg, die BU-Durchdringung bei
jungen Menschen ist geradezu erniichternd.
Haben Sie eine Erklirung dafiir?

Das Thema ist fiir 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
dafiir, wie abrupt ein solches Leben eine uner-
wartete Wendung nehmen kann. Leider er-
kranken oder verungliicken auch junge Men-
schen. Berufsunfihigkeit ist daher keine Frage
des Alters. Die jungen Menschen haben sich
auch noch kein Polster zuriicklegen kénnen,
auf das sie zuriickgreifen konnen. Eltern sind
eine Option - aber fiir wie lange? Auf den
Staat brauchen sie erst gar nicht zu setzen.
Denn: Wer wiahrend oder unmittelbar nach
der Ausbildung oder dem Studium berufsun-
fahig wird, bekommt normalerweise keine
gesetzliche Erwerbsminderungsrente. Denn

keit, dass ein heute 20-jahriger kaufméinni-
scher Angestellter im Laufe seines Lebens
berufsunfihig wird, circa 30%.

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

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

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

Ich bin iiberzeugt, dass wir die jungen Leute

»S0 digital junge Menschen heute sind,
so konservativ sind sie, wenn es um die Beratung
geht. Sie wiinschen das personliche Gesprach.”

dort abholen miissen, wo sie heute unterwegs
sind, und das sind die sozialen Medien. Dort
missen wir sie fiir das Thema sensibilisieren.

dafiir gelten umfangreiche Voraussetzungen,
beispielsweise, dass man zuvor mindestens
fiinf Jahre lang gearbeitet hat. Wirkungsvol-
len Schutz bietet nur eine private Berufsun-
fahigkeitsversicherung.

Ein sehr diisteres Szenario ...

Aber leider kein unrealistisches. Die Jiings-
ten sind die Schutzbediirftigsten. Das Risiko,
die Arbeitskraft vor Eintritt des Rentenalters
einzubiif$en, ist schon fiir junge Menschen
erheblich. Wir haben diesbeziiglich nachge-
rechnet. Danach betrigt die Wahrscheinlich-
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Erstaunlich: So digital junge Menschen heute
sind, so konservativ sind sie, wenn es um die
Beratung geht. Sie wiinschen das personliche
Gesprach. 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
iiber die Berufsunfihigkeitsversicherung darf
in keinem Gesprich fehlen. Drei gute Griinde
sprechen dafiir: Erstens ist Berufsunfihigkeit
keine Frage des Alters. Auch Studenten und
Berufsstarter konnen ihre Arbeitskraft ver-
lieren. Zweitens ist die Wahrscheinlichkeit,
dass der Versicherungsantrag ohne Ein-
schrainkungen angenommen wird, bei jungen
Interessenten besonders hoch. Und drittens



gilt die Faustregel, dass die Monatspramie
umso niedriger ausfillt, je jinger 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 ausgeiibt wird. Selbst nach Eintritt ei-
ner Berufsunfihigkeit ist ein Umtausch noch
moglich. Eine EGO-Young-Police lauft
lingstens 15 Jahre. Bis fiinf Jahre vor Ablauf
kann der Versicherte seinen Vertrag zum
Beispiel in eine reguldre Selbststindige Be-
rufsunfihigkeitsversicherung von HDI oder
in eine Altersvorsorge mit BU-Schutz um-
tauschen, die bis lingstens zum 67. Lebens-
jahr lauft. Entscheidender Vorteil der Um-
tauschoption: Beim Wechsel ist keine neue
Gesundheitspriifung erforderlich. Mit ande-
ren Worten: EGO Young ,.friert” den jugend-
lichen Gesundheitszustand ein. Auflerdem
kann die BU-Rente flexibel angepasst werden.
Bei Bedarf, zum Beispiel bei Veranderungen
der Lebensumstinde wie dem Einstieg ins
Berufsleben, kann die Berufsunfihigkeits-
rente erhoht werden. Dafiir sorgt die kos-
tenlose Nachversicherungsgarantie. Der
Vorteil: Eine erneute Gesundheitspriifung
ist nicht notwendig. EGO Young von HDI

zuverldssig und unbiiro-
kratisch weiterhelfen. Drit-
tens: Kunden sollten auf
plausible Beitrdge achten.
Werden BU-Versicherun-
gen zu einer auffallend
niedrigen  sogenannten
Nettopramie angeboten,
sollten Interessenten skep-
tisch werden. Denn der
Zahlbetrag kann bis zur
Bruttopramie, die in den
Antragsunterlagen eben-
falls ausgewiesen ist, ange-
hoben werden. Wenn sich
Brutto- und Nettoprimie
zu sehr unterscheiden, ist Vorsicht geboten.
Verstindliche Vertrige sind der vierte Punkt:
Im Versicherungsvertrag sind die Rechte
und Pflichten von Versicherer und Kunde
definiert. Doch wer versteht schon ,Versi-
cherungschinesisch“? Gute Anbieter von BU-
Policen stellen ihren Kunden die Bedingun-
gen deshalb in klarer Sprache zur Verfiigung,
die auch fiir juristische Laien gut verstdndlich
ist, so wie wir das bei HDI mit unseren
rechtsverbindlichen Erlduterungen zu den
Bedingungen machen. Und last, but not least:
die Services im Leistungsfall. Hier trennt sich

Dr. Tobias Warweg

,In der BU kommt es nicht nur auf Be-
dingungen an, sondern auch auf eine schnelle
und unbdurokratische Leistungsprifung.”

bietet maximale Sicherheit von Anfang an.
Denn man zahlt zunachst nur so viel, wie es
das knappe Budget - beispielsweise aus ei-

nem Nebenjob - hergibt.

Welche Checkliste konnen Berater jungen
Menschen an die Hand geben, die sich fiir
Berufsunfihigkeitsabsicherung interessieren?

Junge Menschen sollten sich an einen erfah-
renen Berater wenden. Wer sich vorab
trotzdem ein Bild machen mochte, sollte
folgende Aspekte beachten. Zum Ersten:
Ratings. Unabhingige Analysehduser be-
werten regelmaflig die Qualitit von BU-
Produkten. Thr Urteil bietet Interessenten
verldssliche Orientierungshilfe. Anerkannte
Spezialisten fir 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 Glick
auf dem BU-Markt. Kunden fahren meist
besser mit Anbietern, die schon lange im
Geschift sind, weil sie ihre Beitrdge solide
kalkulieren und im Leistungsfall schnell,

die Spreu vom Weizen. In der BU kommt es
nicht nur auf Bedingungen an, sondern auch
auf eine schnelle und unbiirokratische Leis-
tungspriifung. Denn was niitzt dem Kunden
der beste Vertrag, wenn er im ,,Fall der Falle*
um sein Recht kimpfen muss? Gute BU-Ver-
sicherer agieren auch in dieser Situation kun-
denorientiert, zligig und transparent. u
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War for talents oder neue

-

il

Argumente im Gewerbegeschaft

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 Realitat geworden. Die sogenannte Generation Y weiB, dass Angebot
und Nachfrage ihren Wert bestimmen, und tritt entsprechend selbstbewusst auf.

ie kann ein Arbeitgeber im Kampf
Wum Mitarbeiter attraktiver werden?

Da Studien ein ausgeprégtes Sicher-
heitsbediirfnis der jungen Generation zeigen,
bietet sich eine ergdnzende Absicherung fiir
den Fall des Verlusts der Arbeitskraft an — und
zwar Uber den Betrieb.

Welche Kriterien muss eine derartige
betriebliche Leistung erflillen?

1. Der Mitarbeiter sollte fiir sich, das heif$t ohne
zusétzliche 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 Lohnerhohung entsprechen.

Die Angste der Deutschen

Die seit 25 Jahren durchgefiihrte Studie der
R+V Versicherungen iiber die Angste der
Deutschen zeigt, dass Angst vor Altersarmut,
schweren Krankheiten und vor dem Verlust
der Arbeitskraft regelmiflig ganz oben steht.
Uber die betriebliche Einkommenssicherung
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von elipsLife schiitzt eine Firma das Gehalt al-
ler Mitarbeiter vor den finanziellen Folgen
von Krankheit, Unfall oder Tod. Die fiir den
Betrieb verwaltungsaufwendige bAV wird von
Arbeitnehmern oft erwartet, doch die betrieb-
liche Einkommenssicherung tiberrascht den
Bewerber im Einstellungsgesprach positiv.

elipsLife bietet mit der betrieblichen Ein-
kommenssicherung eine neue Losung an.
Arbeitgeber spielen hierbei eine entschei-
dende Rolle - und kénnen 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 Hohe
Einkommensschutz besteht

Arbeitgeber, die fiir ihre Mitarbeiter den be-
trieblichen Einkommensschutz von elipsLife
erwerben, konnen flexibel iiber Leistungshohe,
Deckungsart und Leistungszeitpunkt ent-
scheiden. Die Belegschaft wird, jeweils fiir ein
Jahr, mit einem festen Prozentsatz des Gehaltes
versichert. Der Arbeitgeber kauft die Versi-



cherung auflerhalb der betrieblichen Alters-
vorsorge und tragt die Pauschalsteuer sowie
eventuelle Sozialbeitrage. Der Arbeitnehmer
erhdlt somit im Leistungsfall die Anspriiche
aus den staatlichen Sozialversicherungssyste-
men und der betrieblichen Absicherung, die
nur mit dem Ertragsanteil zu versteuern ist.
Die steuerlichen Freigrenzen fiir die betrieb-
liche Altersvorsorge bleiben zur Entgeltum-
wandlung uneingeschriankt nutzbar.

,Non-medical limits“ sorgen flr
vielseitigen Einsatz

elipsLife verzichtet beim Kollektivvertrag
bis zur definierten Einkommenshéhe auf die
Risikopriifung - ein unschitzbarer Vorteil
tiir die wachsende Gruppe von Arbeitnehmern
mit Vorerkrankungen, denen ansonsten eine
private Absicherung verwehrt bleibt. Dieses
»non-medical limit“ er6ffnet auch Einsatz-
moglichkeiten im Bestand der betrieblichen
Altersversorgung. Fir Mittelstands- und In-
dustriekunden bietet elipsLife diese Kollek-
tivlosungen als kostengiinstigere kongruente
Riickdeckung der biometrischen Risiken in
Versorgungspldnen zur Freisetzung von Li-
quiditat an.

Geringer Verwaltungsaufwand

Bei Aus- und Neueintritten von Mitarbei-
tern ist kein Verwaltungsaufwand nétig: Die
Firma meldet den Personalbestand bei Ein-
richtung des Vertrages und danach jeweils
zum Jahresende. Die Leistungsregulierung
erfolgt direkt mit dem Mitarbeiter. Wer den
versicherten Personenkreis verlédsst, scheidet
aus dem Kollektiv aus und verliert den Ver-
sicherungsschutz. Kann es eine bessere Mit-
arbeiterbindung geben?

Einkommenssicherungsrente:
Ein neuer, kostenglinstiger Weg

Die Einkommenssicherungsrente im Produkt
von elipsLife ist eine kostengtinstige Innovati-
on im deutschen Markt. Im Wissen, dass Versi-
cherte auch bei Krankheit gewillt sind, einer
moglichst sinnvollen Beschaftigung nachzuge-
hen und eigenes Einkommen zu generieren, ist
die Leistung auf die Hohe des Einkommens-
verlustes abgestimmt. Wenn der Versicherte
weniger arbeiten kann, etwas anderes arbeiten
muss oder gar nicht mehr arbeiten kann, kom-
pensiert die Einkommenssicherungsrente den
auftretenden Einkommensverlust mit drei

Uber elipsLife

elipsLife ist im deutschen Markt mit einer
eigenen Niederlassung in Kéln vertreten. Die
Tochter der Swiss Re ist reiner Biometrie-
Versicherer mit Fokus auf Mittelstands- und
Industriekunden und bietet Lésungen zur
Einkommenssicherung. Das Unternehmen
besitzt internationale Erfahrung im Bereich
Produktentwicklung und zeigt mit der Kom-
bination von Arbeitsunféhigkeitsrente und
Einkommenssicherungsrente einen kunden-
orientierten Leistungsmechanismus mit der
Zielsetzung, die auftretenden Einkommens-
licken in Relation zum Einkommensverlust
zu schlieBen. Weil niedrigere Einkommen fur
elipsLife ein niedrigeres Risiko sind, ist das
Konzept auch fir Kunden in Berufsgruppen
mit hdherem Risikoprofil bei vergleichsweise
niedrigem Einkommen geeignet, flr die eine
BU zu teuer und eine EU Deckung ungenu-
gend erscheinen.

Je weniger der Kunde im Verweisungsberuf
verdienen kann, desto mehr Leistung wird er-
bracht. Der auf eine Pfortnertatigkeit verwie-
sene Topmanager erhilt somit volle Leistung.
Hier liegt ein entscheidender Vorteil des Pro-
duktes, denn viele Kunden verschlieffen sich
einer Berufsunfihigkeitsversicherung mit dem
Argument: ,Irgendeiner Téatigkeit werde ich
immer nachgehen konnen.“ Genau hier setzt
die Einkommenssicherung an: Kann jemand
noch an einer anderen Stelle arbeiten, verdient
aber nur noch zwei Drittel des bisherigen Ein-
kommens, wird auch nur ein Drittel des Ge-
halts von der Versicherung geleistet. Bei 50%
werden die fehlenden 50% als Zusatzrente und
im Worst Case die volle Leistung ausbezahlt.
Damit ist der Mitarbeiter versichert, aber nicht
iiberversichert. Der Versicherer setzt die Ar-
beitswilligkeit des Kunden voraus.

Alle genannten Punkte sorgen dafiir, dass die
Einkommenssicherungsrente von elipsLife
preislich mit einer Lohnerh6hung konkur-
riert und fiir Berufsgruppen mit héherem
Risikoprofil eine Arbeitskraftabsicherung fi-
nanziell moglich wird. u

Leistungsstufen. elipsLife nutzt die Verweisung
als Technik zur Ermittlung der Leistungshohe.

Von Prof. Dr. Claus Kriebel, {{LL{
Mitglied des Verwaltungsrats der elipsLife
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Vitality-BU — Vorteile fir Kunden
und 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. Fur Vermittler soll sich so die Kundenansprache erleich-
tern und die Vertragsabschlussquote erhdhen.

ie Dialog Lebensversicherung bereitet
Dderzeit eine neue Produkteinfiihrung

vor. In der zweiten Junihalfte 2017 ist
geplant, eine Berufsunfihigkeitsversicherung
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-
fihrt und damit grofles Interesse und eine
grofle Nachfrage in der Maklerschaft hervor-
gerufen. Mit der aktuellen Neueinfithrung
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 ,,Uberbriickungshilfe aus.

Lebensphasenmodell

Das Lebensphasenmodell stellt eine grofie Hilfe
bei finanziellen Engpassen des Versicherungs-
nehmers (zum Beispiel bei Arbeitslosigkeit oder
wahrend der Elternzeit) dar. In einem solchen
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Fall ibernimmt die Dialog auf Antrag fiir ma-
ximal sechs Monate komplett die Pramienzah-
lung, wihrend der Versicherungsschutz unge-
schmilert weiterbesteht. Danach kénnen fiir
maximal weitere 30 Monate Pramie und Rente
auf den Mindestbetrag reduziert und danach
ohne erneute Gesundheitspriifung wieder auf
das Ausgangsniveau angehoben werden.

Uberbriickungshilfe

Eine Uberbriickungshilfe wird fiir maximal
sechs Monate gewéhrt, wenn der Krankenver-
sicherer die Kranken(tage)geldzahlung wegen
Berufsunfihigkeit einstellt, die Leistungsprii-
fung zum Beispiel wegen ausstehender Unter-
lagen aber noch nicht abgeschlossen ist. Der
Tarif enthalt eine Pflegerentenoption, die es
ermoglicht, eine Pflegerentenversicherung fiir
die Zeit nach der Berufsunfahigkeitsversiche-
rung abzuschlie3en.

SBU-professional Vitality

SBU-professional Vitality bietet einen hoch-
wertigen Schutz gegen das gravierende Risiko



Berufsunfihigkeit und belohnt zugleich ge-
sundheitsbewusstes Verhalten (siehe Kasten).
Die Vorteile entsprechen im Prinzip denen des
Dialog-Risikolebentarifs RISK-vario® Vitality
und RISK-vario® Premium Vitality. Neben
den vergiinstigten Einkaufsmoglichkeiten
steht die Beitragsersparnis, die hier maximal
11% erreicht. Im Sinne einer groéfleren Pri-
miengerechtigkeit wird zwischen Rauchern
und Nichtrauchern unterschieden. Die Auf-
gabe des Rauchens wird mit einer besonders
hohen Punktezahl aus dem Vitality-Punkte-
katalog belohnt.

Vorteile fir den Makler

Die Risikoleben- und die Berufsunfihig-
keitstarife der Dialog in der Kombination
mit Generali Vitality bieten dem Makler er-
hebliche Vorteile:

® Die neuen Tarife verschaffen ihm Zugang
zu jungen, sportbegeisterten und gesund-
heitsbewussten Menschen — also der idealen
Zielgruppe fiir die biometrischen Absi-
cherungen. Natiirlich konnen auch alle
angesprochen werden, die ihr Leben ge-
sundheitsbewusster gestalten wollen.

® Da Fitness und Sport oft in Gruppen be-
trieben wird, besteht die Moglichkeit einer
erweiterten Kundenansprache.

® Die Aussicht auf Pramienrabatte und die
Vielzahl vergiinstigter Einkaufsmoglich-
keiten erleichtern den Vertragsabschluss.

Arbeitskraftsicherung —
das Dialog-Beratungsmodell

Berufsunfihigkeit stellt das gravierendste bio-
metrische Risiko dar. Wer seiner beruflichen
Tatigkeit nicht mehr nachgehen kann, steht
vor einer existenziellen Bedrohung. Dabei ist
die Eintrittswahrscheinlichkeit hoch: Fast jeder
vierte Arbeitnehmer muss wegen Berufsunfi-
higkeit vor Erreichen des Pensionsalters aus
dem Erwerbsleben ausscheiden. Eine private
Absicherung fiir diesen Ernstfall ist daher
dringend angeraten.

Dem steht der vergleichsweise hohe Preis einer
Berufsunfihigkeitsversicherung entgegen. Viele
Menschen sind nicht in der Lage, die Beitrage
regelmiflig aufzubringen. Zur Losung dieses
Problems hat die Dialog das integrale Beratungs-
konzept Arbeitskraftsicherung fiir den Makler
entwickelt, das jedermann einen sicheren
Schutz gegen das Risiko Verlust der Arbeits-

Was ist Generali Vitality?

Generali Vitality ist ein Programm, das ge-
sundheitsbewusstes Verhalten fordert, um
Lebensqualitédt und Gesundheit der Versi-
cherten zu verbessern. Der Kunde wird in
dem Programm belohnt, wenn er sich korper-
lich betatigt, gesund ernahrt und regelmaBig
zu Vorsorgeuntersuchungen geht. Jede die-
ser Aktivitaten ist mit einem Punktekatalog
verbunden.

Die angesammelten Punkte definieren dann
einen Status von Bronze Uber Silber und
Gold bis hin zu Platin, der zu steigenden
Rabatten bei der Versicherungspramie fuhrt.
Wer mitmacht, erhalt bei den Risikoleben-
tarifen einen Vorabbonus von 7% auf die
Pramie, im Platinstatus steigt der Rabatt
bis auf 11%. Als besondere Leistung gibt
es fur die Mitgliedschaft viele verglinstigte
Einkaufsmaoglichkeiten bei einer groBen
Zahl von Kooperationspartnern.

ter Linie fiir Akademiker und die Angehorigen
kaufméannischer Berufe empfohlen, die damit
einen hochwertigen Schutz erhalten. Fiir Per-
sonen mit kleinerem Geldbeutel oder fiir solche,
die nur eine sehr teure oder gar keine Berufs-
unfihigkeitsversicherung erhalten wiirden, also
fir Handwerker, Personen mit gefahrgeneigten
oder kiinstlerischen Berufen, empfiehlt sich
dagegen die deutlich giinstigere Erwerbsunfi-
higkeitsversicherung, die einen soliden, von
jedermann bezahlbaren Basisschutz darstellt.

SBU-solution® — Die Losung fur
junge Leute

Junge Menschen sind auf einen zuverldssigen
Berufsunfihigkeitsschutz besonders angewie-
sen, konnen ihn sich aber hiufig nicht leisten.
Die Dialog hat fiir diese Gruppe eine Losung
entwickelt, die den Berufsunfihigkeitsschutz
bezahlbar macht. Beim Tarif SBU-solution®
werden die Beitrdge altersabhingig, also im-
mer risikoaddquat, kalkuliert. Berufsanfinger,
Existenzgriinder und junge Familien kommen
wegen ihres geringen Risikos, berufsunfihig zu
werden, daher zu einem auflerordentlich giins-
tigen, aber zugleich hochwertigen Schutz. =

kraft ermoglicht. Danach wird die hoher-
preisige Berufsunfihigkeitsversicherung in ers-

Von Michael Stille, Vorstandsvorsitzender der {{{{L(
Dialog Lebensversicherung
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Bewertung biﬂc;metrischerRisi/ken -
Mit einem Klick

vers.diagnose ist eine digitale Risikoprufungsplattform flir Biometrieprodukte, auf
der 13 Versicherer sowie die Versorgungswerke MetallRente und KlinikRente ver-
treten sind. Flr Vermittler bedeutet dies eine hohe Zeit- und Kostenersparnis.

ersicherungsschutz bei BU gilt unter
VMaklern als Top-Produkt fir Privat-

kunden. In der jingsten Befragung der
AssCompact TRENDS 1/2017 gaben acht von
zehn Maklern an, im letzten Quartal 2016 einen
oder mehrere BU-Vertrage vermittelt zu haben
(84,6%). Im Geschiftsfeld Biometrie sind die
Aussichten besser denn je. Aber nicht jeder
Vertrag kommt wie beantragt zustande. Wie
der Versichererverband GDV kiirzlich berich-
tete, wurden im Jahr 2014 noch drei Viertel aller
Antrége auf eine BU-Versicherung ohne Ein-
schrankungen angenommen. Unabhéngige
Vermittler befiirchten jedoch, sinkende Kapi-
talertrage und hoherer Margendruck konnten
eine restriktivere Risikopriifung zur Folge ha-
ben. Schliefilich ist die Assekuranz mehr denn
je auf Risikogewinne angewiesen. Die bilden
mittlerweile die wichtigste Ertragsquelle und
miissten 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

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 Folgegeschift beim Kunden sinken.

Mehr Arbeit, weniger Ertrag

Der Weg iiber Risikovoranfragen schiitzt Ver-
braucher zwar vor negativen Konsequenzen,
ist aber umstandlich und arbeitsintensiv - fiir
unabhingige Vermittler ebenso wie fiir die
Gesellschaften. Dabei kann sich diesen Auf-
wand eigentlich niemand mehr leisten. Fiir
Makler heiflt 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 Verschirfung 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 fiir Ruckversicherung, hat Franke

3>>>)>) Von Katrin Bornberg,
Geschaftsfiihrerin der versdiagnose GmbH
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und Bornberg vor mehr als vier Jahren das
Projekt vers.diagnose auf den Weg gebracht.
Aus einer Plattform fiir automatisierte Vor-
anfragen ist im Laufe der Entwicklung die
erste unabhingige digitale Risikopriifungs-
plattform fiir Biometrieprodukte entstan-
den. Auf Knopfdruck treffen hier inzwi-
schen 13 Versicherer plus die Versorgungs-
werke MetallRente sowie KlinikRente inner-
halb weniger Sekunden verbindliche Risiko-
entscheidungen.

Favoriten bei vers.diagnose

Datfiir gibt der Makler anhand eines fiir alle
Gesellschaften einheitlichen Fragensets nur
einmal pro Kunde alle risikorelevanten Daten
ein und bekommt parallel die verbindlichen
Voten aller teilnehmenden Erstversicherer -
von A wie Allianz bis Z wie Zurich.

Wie die AssCompact TRENDS 1/2017 zei-
gen, machen die entscheidenden Gesell-
schaften bereits bei vers.diagnose mit: Alle
Top-Maklerfavoriten zu BU- und EU-Tarifen
sind dabei. Mit jedem weiteren Produktge-
ber, der hinzukommt, wachst der Nutzwert
von vers.diagnose zusitzlich - fiir Vermittler,
Verbraucher und Versicherer.

Abschneiden der vers.diagnose-Versicherer bei der Studie
AssCompact TRENDS 1/2017

Maklerfavoriten Platz 1 Platz 2 Platz 3

BU-Versicherung Alte Leipziger*  VOLKSWOHL  Swiss Life*
BUND*

EU-Versicherung VOLKSWOHL Swiss Life* Stuttgarter®

BUND*

*teilnehmender Versicherer bei vers.diagnose aus der Studie AssCompact TRENDS 1/2017
Quelle: Studie AssCompact TRENDS 1/2017; eigene Darstellung

Medizinische Risikoprifung
auf Knopfdruck

vers.diagnose fithrt Berater Schritt fiir Schritt
durch die medizinische Risikopriifung - ein-
fach, zeitsparend und anonym. Innerhalb we-
niger Augenblicke liegt ein verldssliches Vo-
tum zur Versicherbarkeit in den Bereichen
Arbeitskraftsicherung und Hinterbliebenen-
versorgung vor. Die Priamien werden auf
Euro und Cent genau berechnet, selbst wenn
Risikozuschldge anfallen. Eine tibersichtliche
Darstellung liefert Antworten auf alle Kun-
denfragen. Das reicht von ,,Bin ich iiberhaupt
versicherbar?® iiber ,Was passt zu mir?“ bis
hin zu ,Was kostet mich das?“ Je nach Bedarf
und finanziellen Moglichkeiten wiéhlt der

Kunde dann aus den geeigneten BU- oder Al-
ternativprodukten das fiir ihn passende aus.

vers.diagnose hat es sich zum Ziel gesetzt, Zeit
und Kosten zu sparen sowie die Abschluss-
wahrscheinlichkeit zu erh6hen. Der Vermittler
erhalt ein Protokoll tiber das Risikopriifungs-
ergebnis und einen automatisch befiillten An-
trag. Die Gesundheitsfragen miissen nicht noch
einmal beantwortet werden. Das beschleunigt
den Verarbeitungsprozess — bis hin zur rechts-
sicheren digitalen Unterschrift. Die personli-
chen Daten des Kunden landen erst mit dem
Antrag bei dem Versicherer. Dann fehlt nur
noch die Police. Die gib es bei ausgewihlten
Gesellschaften innerhalb von 48 Stunden -
eine Policierungsgarantie macht’s moglich.

Neu: Der Quick-Check

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

Uber 12.000 Vermittler haben sich fiir
vers.diagnose entschieden. Im Jahr 2016 ha-
ben sie insgesamt 36.767 automatisierte Risiko-
pritfungen durchgefiihrt und damit ein Drittel
mehr als im Jahr zuvor. Dahinter stehen rund
400.000 verbindliche Entscheidungen samt
Pramienberechnungen. Fiir 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 fiir Risikopriifung und
Risikovoranfragen mit vers.diagnose ganz
erheblich. Zudem steigt die Qualitat der Ent-
scheidungen. Sie sind jetzt konsistent und
reproduzierbar. Gleiche Konstellationen fiih-
ren stets zu gleichen Entscheidungen, und
das unabhingig von der Tagesform.

Berater oder Vermittler von Versicherungen
und/oder Finanzdienstleistungen (zum Bei-
spiel Versicherungsberater, Versicherungs-
makler oder Mehrfachagenten) kénnen sich
jederzeit auf www.versdiagnose.de fiir die digi-
tale Biometrieplattform anmelden und werden
nach Priifung kostenfrei registriert. Online-
Schulungen finden regelmaf3ig statt. u
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Beitrage

Dr. Stefanie Alt

NURNBERGER Versicherung AG
OstendstraBe 100

90334 Nurnberg

Tel. 0911 531 6800
www.nuernberger.de

Katrin Bornberg
versdiagnose GmbH
PrinzenstraBe 16
30159 Hannover

Tel. 0511 357717 40
www.versdiagnose.de

Michael Franke

Franke und Bornberg GmbH
PrinzenstraBe 16

30159 Hannover

Tel. 0511 357717 00
www.franke-bornberg.de

Hubertus Harenberg

Swiss Life Deutschland
ZeppelinstraBe 1

85748 Garching bei Minchen
Tel. 089 38109 O
www.swisslife.de

Prof. Dr. Claus Kriebel
elipsLife

Im Mediapark 8
50670 Cologne

Tel. 0221 993 098 00
www.elipsLife.com

Thomas Lay

Mark Wesenberg

Allianz Versicherungs-AG
KoniginstraBe 28

80802 Munchen

Tel. 089 3800 0
www.allianz.de

Christian Pape
AXA Konzern AG
Colonia-Allee 10-20
51067 Kaln

Tel. 0800 3203205
www.axa.de

Michael Stille

Dialog Lebensversicherungs-AG
Stadtberger StraBe 99

86157 Augsburg

Tel. 0821 3190
www.dialog-leben.de

Dr. Tobias Warweg

HDI Versicherungen
Charles-de-Gaulle-Platz 1
50679 Kéln

Tel. 05111 6450
www.hdi.de

Philip Wenzel

Wolfgang Freche e. K.
Versicherungsmaklerburo
Erbendorfer Str. 25A
95478 Kemnath

Tel. 09642 92180
www.freche-versichert.de

Robert Wolff

uniVersa Lebensversicherung a.G.

Sulzbacher StraBe 1-7
90489 Nurnberg

Tel. 0911 5307 0
www.universa.de

info@nuernberger.de

info@versdiagnose.de

info@franke-bornberg.de

info@swisslife.de

info@elipsLife.com

info@allianz.de

info@axa.de

info@dialog-leben.de

info@hdi.de

p.wenzel@freche-versichert.de

service@uniVersa.de



Simplify your life.

Klare Orientierung fir Unternehmen und Verbinde
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.. mit Antworten auf die
wichtigsten Fragen lhrer Kunden.

Sichern Sie sich jetzt 15% Rabatt

Dieses Angebot gilt vom 04.05. bis 21.06.2017

Mehr Informationen unter www.franke-bornberg.dejaks-tomarrow/ '
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