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Liebe Leserinnen,
liebe Leser,

wihrend die Deutschen beim Auto gern
Vollkasko-rundum-sorglos-Policen wih-
len, sind sie bei der Absicherung ihrer ei-
genen Arbeitskraft weniger zimperlich.
Da gilt oft das Prinzip Hoffnung - oder
man beruhigt sich mit dem Gedanken,
beruflich keine Bomben entschirfen oder
Formel-1-Wagen steuern zu miissen.

Weit gefehlt: Nicht nur Personen mit of-
fensichtlichem Berufsrisiko laufen Ge-
fahr, irgendwann berufsunfahig zu wer-
den. Wenig mehr als jeder zehnte Fall ist
auf einen Unfall zuriickzufiihren. Erkran-
kungen von Psyche, Nerven, von Mus-
keln und Knochen fiihren die Statistik an.

Vorsorge ist also wichtig. Doch der Markt
fiir BU-Policen ist komplex. Neue Rege-
lungen wie Unisex-Tarife tun ihr Ubriges,
dass eine kompetente, verantwortungs-
volle Beratung ohne Alternative ist. Auf
diese Hintergriinde hinzuweisen und ei-
nen Einblick in die aktuelle BU-Welt zu
ermoglichen, hat sich dieses EXTRA von
DAS INVESTMENT zum Ziel gesetzt. Wir
wiinschen Ihnen eine anregende Lekttire.

L S

Markus Deselaers, Chefredakteur
Sonderpublikationen DAS INVESTMENT
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Der Markt fir Berufsunfahig-
keitsversicherungen wird umge-
krempelt. Von den neuen Ent-
wicklungen kénnen Vermittler
profitieren — wenn sie bei der
Beratung nicht nur auf die
Verkaufszahlen achten

-| Kurz vor Torschluss hatten die Versi-
cherer noch mal Gas gegeben. ,Jetzt noch
glnstigere Konditionen sichern”, warben
viele Gesellschaften Ende vergangenen
Jahres vor allem mannliche Neukunden.
Frauen dagegen waren eher die Zielgrup-
pe der Kfz- und Unfallversicherer.
Wegen der Einfiihrung der sogenann-
ten Unisex-Tarife (siehe dazu auch Kasten
,Diese Begriffe sollte man kennen” auf
Seite 8) erwarteten viele Gesellschaften,
dass Lebensversicherungen, aber auch Po-
licen, die im Fall einer Berufsunfihigkeit
(BU) einspringen, fiir Mdnner kiinftig teu-
rer werden wiirden, und dass im Gegen-
zug Frauen in der Autoversicherung mehr

bezahlen miissten.

»,Gerade bei BU-Policen gab es Ende
2012 noch
Schlussverkaufseffekt, vor allem bei Man-

einmal einen richtigen
nern”, weif3 Versicherungsmakler Marc
Jacobs aus Aachen. Bei den BU-Pramien
gebe es allerdings keinen einheitlichen
Trend, berichtet Jacobs. Jeder Versicherer
kalkuliere die BU-Pramien und -Risiken
anders, gerade auch vor dem Hintergrund
von Solvency II (siehe dazu Seite 8) und
der damit einhergehenden hoheren
Riickstellungen.

»Wir verzeichnen deshalb eine gewisse
Unsicherheit im Markt“, so Jacobs. Aller-
dings boten die neuen Tarife auch Chan-
cen: ,Durch die derzeitige Uniibersicht-
lichkeit des Markts ist der Beratungsbe-
darf der Kunden gestiegen”, berichtet Ver-
sicherungsmakler Jacobs. , Das betrifft ei-
nerseits die neuen Tarife, andererseits
auch die Giite des Anbieters.”

Viel Aufkldarung néotig

Jacobs ist sich sicher: Nur ein gut infor-
mierter Vermittler kdnne die wirtschaftli-
che Stabilitat, die zahlreichen Produkt-
und Unternehmens-Ratings und bewor-
bene Produktinnovationen einer Gesell-
schaft richtig einordnen und fiir den Kun-
den bewerten. Makler Jacobs sieht hier
auch einen Vorteil gegeniiber Vergleichs-
portalen: , Auf solche tief greifenden In-

formationen kénnen diese Portale nicht
zugreifen, das sollten wir nutzen.”

Klar ist: BU-Versicherungen sind bei As-
sekuranz und Vermittlern nach wie vor
beliebt. Denn anders als bei Kfz-Policen
oder Kapitallebensversicherungen ist der
Markt dafiir noch lange nicht im Satti-
gungsstadium. ,Es gibt Schiatzungen, dass
nur jeder vierte Deutsche, der eine BU-
Versicherung brauchte, auch tatsdchlich
eine abgeschlossen hat”, sagt Stephan
Schinnenburg, Geschiftsfithrer beim un-
abhingigen Analysehaus Morgen & Mor-
gen in Hofheim.

GroRer Bedarf bei Jiingeren
Hilfreiche Unterstiitzung im Verkauf er-
halten die Anbieter dabei von ungewohn-
licher Seite: Verbraucherschiitzer raten
immer wieder ausdriicklich zum Ab-
schluss eines Vertrags. Der Grund: Weil
die BU seit 2001 nicht mehr Teil des ge-
setzlichen Versicherungsschutzes ist,
miissen Erwerbstitige, die nach dem 1. Ja-
nuar 1961 geboren sind, ihre Arbeitskraft
selbst absichern.

So ist unter den Anbietern der Wettbe-
werb um die attraktivsten Kunden ent-
brannt. Besonders gern gesehen sind Aka-
demiker oder Angestellte in kaufméanni-
schen Berufen. Um fiir diese Berufsgrup-
pen interessant zu sein und im Kon- |2
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Ursachen fiir Berufsunfiahigkeit

Bei knapp 30 Prozent der Betroffenen geht die Berufsunfahigkeit auf Erkrankungen
von Psyche und Nerven zuriick, gleichauf liegen Muskel- und Knochenkrankheiten
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kurrenzkampt bestehen zu kénnen, ha-
ben die Anbieter die Bedingungen anein-
ander angeglichen und sie gleichzeitig
verbraucherfreundlicher gestaltet. ,Im-
mer mehr Versicherer verzichten zuguns-
ten der Versicherten auf die abstrakte Ver-
weisung”, nennt etwa Leonhard Schick,
Hauptabteilungsleiter =~ Lebensversiche-

rung bei der Debeka, ein Beispiel.

Volistandige Gesundheitsfragen

Auch bei den Gesundheitstragen habe
sich einiges zugunsten der Versicherten
getan. ,Jede Krankheit muss explizit ab-
gefragt werden, sonst darf der Versicherer
spater die Leistung nicht mit dem Hin-
weis verweigern, der Kunde hitte unvoll-
stindige Angaben gemacht”, sagt Schick.

Ahnliches hat Schinnenburg von Mor-
gen & Morgen beobachtet. ,Die Tarifbe-
dingungen der Versicherer sind inzwi-
schen auf einem so hohen Level, dass sie
sich dabei kaum noch voneinander un-
terscheiden”, berichtet er. ,Oftmals ist der
Preis das einzige Unterscheidungsmerk-
mal. Die Vertrdge sind derzeit sehr glinstig
zu haben, vor allem fiir Kunden mit ge-
ringem Berufsunfahigkeitsrisiko, wie Aka-
demiker, Manager oder kaufmédnnische
Angestellte”, so Schinnenburg.

Deswegen miissen sich die Versicherer
Alternativen iiberlegen, wenn sie sich
kiinftig von der Konkurrenz abheben wol-
len. Der Wegfall der Bisex-Tarife ldsst sie
dabei kreativ werden. ,Sie suchen nach
immer neuen Kriterien, wie sich das Risi-
ko besser einschitzen ldasst”, weily der
Morgen-&-Morgen-Mann.

So belohnen einige Anbieter Nichtrau-
cher oder Familienviter mit niedrigeren
Pramien, andere nehmen den Body-Mass-
Index des Versicherten als Berechnungs-
grundlage, weil sie davon ausgehen, dass
extrem lbergewichtige oder extrem un-
tergewichtige Menschen anfilliger fiir
Krankheiten sind als Menschen mit nor-
malen Gewicht. Der Body-Mass-Index ist
ein Indikator fiir Unter- oder Uberge-
wicht. Wieder andere haben in der ver-
gangenen Zeit ihre Berufsgruppeneintei-

lungen iiberarbeitet. Anhand dieser Ein-
teilung kalkulieren die Versicherer, wie
hoch das Risiko einer Berufsunfahigkeit
ist. Dementsprechend berechnen sie die
Beitrdge. Sie sortieren die Berufe in meh-
rere Gruppen ein, abgestuft etwa nach
dem Ausmafd der korperlichen Téatigkeit
oder der Gefahrlichkeit des Berufs.

Frither waren meistens vier Gruppen
iblich. Eins war dabei die glinstigste, vier
die teuerste Kategorie. Mit der Konse-
quenz, dass Dachdecker und Fliefienleger
wesentlich mehr fiir eine dhnlich hohe
Absicherung hinlegen mussten als ein
Abteilungsleiter.

Jetzt haben viele Versicherer Zwischen-
stufen eingebaut: Manche kalkulieren mit
bis zu acht Gruppen. Die Idee ist, den Ver-
sicherten den Schutz noch besser auf den
Leib zu schneidern und besser als bisher
darzustellen, was eine Person tatsachlich
im Arbeitsalltag macht. Die Anbieter
schauen genauer hin, ob ein Kunde Per-
sonalverantwortung hat, ob er selbststan-
dig oder im Angestelltenverhiltnis be-
schiftigt ist oder wie hoch der Anteil kor-
perlicher Arbeit ist.

Makler Jacobs beurteilt den Trend prin-
zipiell positiv. ,Die Neueinteilung ntitzt
den Kunden, die ohnehin fiir die Versi-
cherer ein gutes Risiko darstellen, also ei-

nen Beruf mit geringem BU-Risiko aus-
uben, wie kaufmadnnische oder akademi-
sche Tatigkeiten. Sie miissen noch weni-
ger bezahlen als bisher”, sagt er. Aller-
dings rdumt Jacobs ein: ,Fiir die anderen
Berufe, die frither schon mit teuren Ver-
tragen leben mussten, ist es noch teurer
geworden.”

Und auch nicht bei allen Versicherern
stolkt die Uberarbeitung auf einhellige Zu-
stimmung. ,, Wir sehen das Problem, dass
mit immer ausgefeilteren Berufsgruppen
die Risikokollektive zu klein werden und
wir keine ausreichende Risikostreuung
mehr im Portfolio haben konnten*, wen-
det Debeka-Mann Schick ein.

Wie viele Risikogruppen sind notig?
Der Kolner Versicherungsberater Detlef
Liilsdorf wiederum sieht die neuen Eintei-
lungen kritisch, da sie fiir ihn immer noch
zuungenausind. ,Wollten die Versicherer
wirklich dem Kunden einen individuel-
len Risikoschutz anbieten, miisste es mei-
nes Erachtens noch wesentlich mehr Ri-
sikogruppen geben als jetzt tiblichen acht
oder zehn”, ist seine Auffassung. Alle be-
rufsspezifischen Besonderheiten abzufra-
gen sei jedoch weder fiir den Vermittler
noch fiir den Versicherer eine sehr prak-
tikable Sache.

Angaben in Tausend

Hauptversicherungen: Moderater Zuwachs

Seit 2005 hat sich die Zahl der BU-Hauptversicherungen um rund 60 Prozent
gesteigert. Das Marktpotenzial ist aber langst nicht ausgeschopft
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,Laut Schdtzungen hat
nur jeder vierte Deutsche,
der eine BU-Versicherung
brdauchte, tatsdachlich eine
abgeschlossen”

Stephan Schinnenburg, Geschaftsfiihrer beim
unabhéngigen Analysehaus Morgen & Morgen

Die neue Einteilung kdnne zudem Haf-

tungspotenzial fiir Makler bergen, meint
Lilsdorf. ,Im schlimmsten Fall messen
Makler und Versicherer einer beruflichen
Tatigkeit vollig unterschiedliche Risiken
bei“, sagt er. Ahnlich knifflig wird es,
wenn es um Angaben zum Gesundheits-
zustand geht. ,Der Vermittler findet mog-
licherweise den einmal jahrlich auftreten-
den Schnupfen nicht sonderlich erwah-

nenswert, wahrend der Versicherer im
Schadensfall nicht zahlt, weil es sich um
eine Allergie handelt”, sagt er. Dann
konnte der Kunde den Vermittler noch
nachtriglich in Haftung nehmen.

Um sich entsprechend zu schiitzen, rét
Lilsdorf Kollegen, den Kunden vor Ver-
tragsabschluss eine ausfiihrliche Tatig-
keitsbeschreibung verfassen zu lassen.
»Diese hefte ich an den BU-Antrag an und

Angaben in Tausend

Zusatzversicherungen: Stagnierende Entwicklung

Die Anzahl der BU-Zusatzversicherungen (inklusive Invaliditatszusatzversicherungen)
hat sich in vergangenen Jahren bei rund 14 Millionen eingependelt

15.273 15.076 14.857
14605 14135 13813 13.843
>
[a]
Q
K]
=3
o
2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011

uberlasse es dem Versicherer, eine genaue
Einteilung vorzunehmen.” Kiirzlich hatte
er eine Mandantin, die fiir eine interna-
tionale Organisation tdtig war und auf
den ersten Blick einer normalen Biirota-
tigkeit nachging. Erst nachdem sie die Té-
tigkeitsbeschreibung erstellt hatte, war
klar, dass sie regelmaflig um die Welt jet-
ten musste. ,Dann wire sie schon berufs-
unfihig, wenn sie nicht mehr fliegen
diirfte”, betont Liilsdorf.

Irritation im Vertrieb

Fakt ist: In kaum einer anderen Versiche-
rungssparte gibt es so viele gerichtliche
Auseinandersetzungen um Zahlungen
wie bei der BU. Betroffene und Verbrau-
cherschiitzer meinen, dass Versicherer
teils die Regulierung verzdgern wiirden,
um die oft jahrelangen und hohen Ren-
tenzahlungen vermeiden zu kdénnen. Die
Versicherer wiederum argumentieren,
dass sieim Sinne der Versichertengemein-
schaft unangemessene Anspriiche abweh-
ren missen. So scheut darum mancher
Vermittler inzwischen das Thema Berufs-
unfihigkeitsversicherung regelrecht, be-
richtet Oliver Gaedeke, Mitglied des Vor-
stands beim Beratungsunternehmen |-
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YouGov, das regelmaflig Vertriebsumfra-
gen durchfiihrt. ,Einige Makler fiihlen
sich bei der Vermittlung von Policen
nicht mehr richtig wohl, andere versu-
chen es zu vermeiden, Berufsunfihig-
keitsversicherungen mit hohen Renten
bei einem einzelnen Versicherer zu plat-
zieren”. Denn bei den Kunden herrsche
eine latente Verunsicherung tiber die tat-
sdchliche Zahlungsbereitschaft der Versi-
cherer, auch hervorgerufen durch zahlrei-
che Berichte in den Medien.

Makler als Mediatoren

, Vermittler konnen in diesem Konflikt ei-
ne Mediatorenrolle einnehmen”, glaubt
Makler Jacobs. ,Man muss Kunden Kklar-
machen, dass eine Monatsrente von 2.000
Euro den Versicherer viel Geld kostet”,
sagt er. ,Deswegen hat er auch das Recht,
Nachfragen zu stellen und nicht gleich
die Berufsunfahigkeit anzuerkennen, nur

, Die Kosten fiir die
BU-Absicherung empfinden
viele Kunden als hoch”

Oliver Gaedeke, Vorstand beim
Research-Unternehmen YouGov

© © © © © © 0 0 0000000000000 00000000000000000000000000000000S0

weil ein Kunde mit der Krankschreibung
wedelt”, sagt Conrad.

,Die Kunden wissen, dass eine Berufs-
unfihigkeitspolice sehr wichtig ist, ande-
rerseits stehen die Kosten dagegen”, bi-
lanziert Gaedeke. Viele Kunden seien ein-
fach nicht bereit, fiir eine ausreichende
Rente so viel Geld zu zahlen, wie notwen-

dig ware, weifd der Researcher. Darum ar-
beiten einige Anbieter schon seit einer
Weile auch an spezifischen Produktlo-
sungen, die glinstiger sind als die traditio-
nelle BU-Police — dazu gehoren unter an-
derem auch Grundfidhigkeitsversicherun-
gen, Dread-Disease-Policen oder Erwerbs-
unfahigkeitsversicherungen. |

Diese Begriffe sollte man kennen

ABSTRAKTE VERWEISUNG
Vermittler und Kunden sollten vor einem
Vertragsabschluss darauf achten, dass
der infrage kommende Versicherer im
BU-Vertrag auf die sogenannte abstrakte
Verweisung verzichtet. Das heilt, dass
der Anbieter den Berufsunfahigen nicht
in eine andere, leichtere Tatigkeit ver-
weisen kann, die er trotz seiner Erkran-
kung ausiiben kann. Das Unternehmen
kénnte so zum Beispiel verlangen, dass
ein ehemaliger Handwerker als Nacht-
wachter arbeitet oder dass ein Selbst-
standiger seinen Betrieb entsprechend
umorganisiert.

Viele Gesellschaften haben allerdings die
abstrakte Verweisung bereits aus ihren
Bedingungen herausgenommen. Den-
noch lohnt ein intensiver Blick ins Klein-
gedruckte.

SOLVENCY II

Mit Solvency Il will die EU die Aufsicht
Uber die Versicherungswirtschaft EU-weit
vereinheitlichen. Die neuen Regeln ma-
chen Vorgaben zu Eigenkapitalausstat-
tung, Risikomanagement und Berichts-
pflichten. War urspriinglich 2013 als Ein-
flihrungszeitraum geplant, so verschob
sich die Umsetzung immer weiter nach
hinten, derzeit nennen Experten das Jahr
2017 als das von der EU angepeilte Da-
tum. Das Problem fiir die Branche: Wegen
der anhaltend niedrigen Zinsen lassen sich
die langfristigen Zinsgarantien der Lebens-
versicherer flr ihre Kunden nur schwer in
dem Modell darstellen. Wenn Solvency Il
in seiner urspriinglichen Form heute in
Kraft ware, wiirde ein groRer Teil der deut-
schen Gesellschaften vor einem grundle-
genden Problem stehen.

UNISEX-TARIFE

Seit 21. Dezember 2012 diirfen Versi-
cherer nur noch geschlechtsneutral
kalkulierte Tarife anbieten. Das hat der
Europdische Gerichtshof entschieden.
Zuvor hatten sich die Gesellschaften bei
der Berechnung der Pramien daran ori-
entiert, dass Manner und Frauen unter-
schiedliche Lebenserwartungen und
Sterbewahrscheinlichkeiten haben.
Dementsprechend unterschiedlich fielen
auch die Pramien aus. Um auf eine
gleich hohe Monatsrente zu kommen,
mussten Frauen in der Vergangenheit
mehr Beitrdge in eine Rentenpolice ein-
zahlen. Die Richter in Luxemburg sahen
in dieser Praxis einen Versto} gegen den
Gedanken der Gleichstellung von Mann
und Frau — und verordneten der Bran-
che, entsprechend zu reagieren.
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Jeder Kunde ist anders

Weg von Pauschallésungen: Neue Policen fur die Absicherung bei Berufsunfahigkeit beziehen
den individuellen Lebenshintergrund ein. Das schafft Vorteile fiir Versicherte, aber auch groRere
Vielfalt — qualifizierte Beratung ist gefragt

->| Bei der Kalkulation der Pramien fiir
den Schutz bei Berufsunfahigkeit (BU)
geht die LV 1871 neue Wege. Neben dem
Beruf macht das Unternehmen seit Jah-
resanfang die Versicherungsbeitrage von
weiteren Faktoren wie etwa dem Famili-
enstand abhéngig.

Das Ziel ist eine individuelle Versiche-
rungspramie, denn, so Rolf Schiinemann,
Vertriebsvorstand bei der LV 1871: ,Die
Einstufung tiber Berufsgruppen allein
wird der Risikosituation der Menschen
nicht mehr gerecht.”

Kunden koénnen laut Schiinemann im
Vergleich zu ihren Berufskollegen sparen,
wenn sie einen hohen Bildungsabschluss
haben. Weiteren Rabatt gibt es fiir Nicht-

Warum Kunden keine
Berufsunfidhigkeits-
versicherung abschlieBen
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Quelle: YouGov Maklerabsatzbarometer 2012

raucher und Verheiratete mit Kindern.
Schiinemann: , Untersuchungen haben
beispielsweise ergeben, dass jemand selte-
ner berufsunfahig wird, wenn er Familie
hat oder in leitender Position fiir Mitar-
beiter zustandig ist.”

Der Versicherer hatte das System der Be-
rufsgruppen im Jahr 2000 eingefiihrt. , Bis
dahin hatten wir mit Zuschlagen fiir Men-
schen mit korperlich anstrengenden Be-
rufen gearbeitet”, erinnert sich Schiine-
mann. ,Das System der Berufsgruppen
hat seinerzeit zu einer deutlich verbesser-
ten Differenzierung gefiihrt. Dennoch
hatte dies auch unweigerlich ein gewisses
Schubladendenken zur Folge“, sagt Schii-
nemann. ,Am Ende landete ein Friseur-

FOTO: FOTOLIA
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meister immer in der gleichen Gruppe,
unabhdngig davon, ob er den ganzen Tag
Haare schnitt oder die Geschifte koordi-
nierte, also eher kaufmédnnisch tatig war.”

Weil dies nicht gerechtfertigt schien,
habe man bei der LV 1871 die eigenen Er-
fahrungen mit denjenigen der Riickversi-
cherer abgeglichen, um weitere Risikofak-
toren zu identifizieren.

Mit dem Ergebnis kann das Unterneh-
men nach Schiinemanns Angaben sehr
zufrieden sein. ,Die Nachfrage nach un-
seren Golden BU Losungen ist hoch”, sagt
er. Von dem Modell kénnten Versiche-
rungsmakler profitieren, da es ihnen so
moglich sei, noch individueller auf Kun-
denbediirfnisse einzugehen.

Qualitédt der Bedingungen ist hoch

Dass viele Versicherer einen eigenen Be-
dingungskatalog entwickeln, liegt daran,
dass der durchschnittliche BU-Vertrag be-
reits ein extrem verbraucherfreundliches
Niveau erreicht hat, sagt der Bielefelder
Hans-Uwe Klaf.
,Die Unternehmen konnen sich kaum

Versicherungsmakler

mehr tiber hohere Qualitdt der Bedingun-
gen auszeichnen und miissen sich des-
halb auf andere Weise im Markt positio-
nieren”, erklart er.

Eine aktuelle Ausnahme: Dass einige
BU-Versicherer einen Pflegebaustein in
die BU-L6sungen integrieren, sei ein sinn-
voller Trend, meint Klafi. , Diese Kombi-
nationslosung wird uns kiinftig starker
beschiftigen. Denn der Pflegeschutz
bleibt haufig auf der Strecke, da Versicher-
te ihr verfiigbares Geld fiir andere Dinge
einsetzen”, weifd Makler Klaf3.

Bei der LV 1871 ist die Rente bei Pflege-
bediirftigkeit inklusive, berichtet Ver-
triebsvorstand Schiinemann: ,Wer vor
Vertragsende zehn Jahre lang ohne Unter-
brechung pflegebediirftig ist, bekommt
die vereinbarte BU-Rente weiter. Das gilt
ein Leben lang und ohne Mehrbeitrag.
Aber auch ohne Pflegebediirftigkeit kon-
nen Kunden sich selbst und ihre Angeho-
rigen mit einer lebenslangen BU-Rente
absichern.” |

DAS INVESTMENT: Spielt nach der Ab-
schaffung der Berufsgruppen bei lhren

BU-Policen der Beruf fiir lhre Beitrags-
kalkulation keine Rolle mehr?

Rolf Schiinemann: Der Beruf bleibt nach
wie vor die Basis fiir die Berechnung der
Pramie. Allerdings konnen sich Antrag-
steller besser stellen, wenn sie einen ho-
heren Bildungsabschluss haben oder
Fiihrungsverantwortung tragen. Auswer-
tungen zeigen, dass diese Menschen ein
geringeres Invaliditatsrisiko haben. Auch
Nichtraucher und Eheleute mit Kindern
werden seltener berufsunfahig. Diese Er-
kenntnisse geben wir in Form von Rabat-
ten weiter.

Geben Sie ein Beispiel?

Schiinemann: Ein 30-jahriger Elektriker-
meister beispielsweise zahlt bei uns mehr
als 80 Euro Pramie fiir 1.000 Euro BU-
Rente und 35 Jahre Laufzeit. Als Nicht-

, Vorerkrankungen
flihren nicht
automatisch zur
Ablehnung”

Rolf Schiinemann, Vertriebsvorstand
der LV 1871, Uber spezifische Scha-
denquoten, Rabattmdglichkeiten und
Risikopriifungen

raucher und Familienvater fallt die Pra-
mie flr ihn gleich niedriger aus. Als Meis-
ter ist er vor allem planerisch tatig und
sitzt zu 100 Prozent im Biro — schon fallt
der Beitrag auf 61,72 Euro. Vom Biiro
aus managt er 16 Mitarbeiter und zahlt
deshalb 52 Euro Pramie. Damit zahlt er
am Ende rund ein Drittel weniger.

Kritiker fiihren an, dass eine Psycho-
therapie oft automatisch zur Ableh-
nung von BU-Bewerbern fiihrt.
Schiinemann: Aus einer Vorerkrankung
muss bei der LV 1871 noch lange keine
Ablehnung resultieren. Hat etwa ein Di-
plomingenieur nach einem Trauerfall in
der Familie psychologische Hilfe in An-
spruch genommen, ist das fiir unsere Ri-
sikoprtifer kein Ablehnungsgrund. Allein
im Jahr 2012 gingen bei uns mehr als
10.000 Voranfragen Uber unsere Hotline
der Risikoprifung ein.

Berufe mit hohem BU-Risiko

Anteil der Erwerbsunfahigkeitsrenten an den Gesamtrenten nach Berufen in Prozent

Geristbauer 52,2

Dachdecker 51,3

Bergleute 50,1

Pflasterer 41,8
Fleisch-/Wurstwarenhersteller 41,8
Estrichleger 40,6

Fliesenleger 40,0

Zimmerer 38,4

Maurer 38,4

Stukkateure, Verputzer 38,1

Quelle: Deutsche Rentenversicherung (Mittelwerte aus den Jahren 2007, 2008, 2009)
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 Kein Stress

mit Unisex

FOTO: PHOTOCASE

Seit Ende Dezember 2012 gelten auch bei Berufsunfahigkeitsversicherungen fir Manner und Frauen
nur noch gleich kalkulierte Tarife. Was aber ist, wenn Bestandskunden ihre Vertrage wahrend der
Laufzeit andern wollen? Was Vermittler und Kunden wissen mussen

->| Policen fiir die Absicherung der Be-
rufsunfahigkeit (BU) aus der Zeit vor der
Einfiihrung der Unisex-Tarife sind nicht
obligatorisch Unisex-sicher. Wollen Ver-
sicherte etwa ihre vereinbarte Monatsren-
te erhéhen, zum Beispiel weil sie geheira-
tet oder einen besser bezahlten Job ange-
nommen haben, konnen Versicherer
auch bei Bisex-Tarifen die Unisex-Rech-
nungsgrundlagen anwenden. Das sollten
Makler wissen, damit ihre Kunden keine
unangenehme Uberraschung erleben.
Denn wenn Versicherer die neuen Bei-
tragsanteile nach den jetzt giiltigen Uni-
sex-Regeln verrechnen, kann sich der er-
hoffte preisliche Vorteil des Bisex-Ver-
trags fir den Kunden reduzieren.

Michael Franke vom Hannoveraner
Analysehaus Franke und Bornberg weif:
»,Das muss zwar nicht heifien, dass jeder
Versicherer so reagieren wird. Die Ver-
tragsbedingungen liefern dem Anbieter
aber die rechtliche Grundlage dafiir.”

Vertragsbedingungen gesichert

Einige Gesellschaften haben 2012 vor-
sorglich reagiert und die Unsicherheit mit
Unisex-Rettern aus der Welt geschafft. Die
Continentale war Vorreiter: ,Mit dem
Unisex-Retter garantieren wir Kunden,
dass Sonderzahlungen, Nachversiche-
rungen und Erhohungen des laufenden
Beitrags auch nach dem Unisex-Stichtag

zu den Bisex-Konditionen erfolgen”, sagt

Oliver Horn, Leiter Produktmanagement
Leben im Continentale Versicherungsver-
bund. ,Der Unisex-Retter gilt fiir alle Ver-
trage, die zwischen 1. April und 21. De-
zember 2012 abgeschlossen wurden®, so
Horn. ,Fiir Bestandskunden, die davor ei-
ne BU-Rente abgeschlossen haben, wire
dies nicht zu kalkulieren gewesen.”
Vermittler, die von den unterschiedli-
chen Kalkulationsarten nichts gewusst
und Kunden dariiber nicht informiert ha-
ben, miissen zudem nicht gleich schlaflo-
se Nichte bekommen. Der BU-Experte
Franke glaubt nicht, dass sie sich den Vor-
wurf der Falschberatung machen lassen
miissen. Denn die Unisex-BU ist trotz aller
im Markt noch vor einem Jahr gidngigen

ﬂ
;
™
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Einschdtzungen nicht in allen Fillen fiir
Mainner teurer geworden. ,Da viele Versi-
cherer zum Jahresanfang die Berufsgrup-
pen umgebaut haben, sind die neuen An-
gebote fiir manche Berufe sogar billiger”,
sagt Franke. Fir Bankkaufmidnner etwa
hat sich die Prophezeiung indes bewahr-
heitet, hat Franke in einer aktuellen Un-
tersuchung herausgefunden: ,Fiir sie lie-
gen die Primien um durchschnittlich 4
und in der Spitze um 23 Prozent héher.”

Tarife fiir Einsteiger
Aber egal ob Mann oder Frau: Soll eine
BU-Police leistungsfahig sein, ist gerade
flir jingere Kunden ein vergleichsweise
hoher Einstiegsbeitrag eine Hiirde. ,Um
die Entscheidung zu erleichtern, haben
wir deshalb fiir 15- bis 30-Jdhrige die Star-
terVorsorge BU Premium entwickelt”,
sagt Horn. ,Sie sieht eine befristete Versi-
cherungsdauer, aber eine lange Leistungs-
dauer vor und bietet zu einem giinstigen
Einstiegsbeitrag alle Vorteile der von un-
abhidngigen Analysten mehrfach ausge-
zeichneten BU Vorsorge Premium.”
Damit der Kunde den BU-Schutz zum
Ablauftermin nicht unbeabsichtigt ver-
liert, wird der Vertrag automatisch in ei-
nen Anschlussvertrag ohne Gesundheits-
priffung tberfithrt. ,Das hat auch den
Vorteil, dass der Vermittler keine Haf-
tungsprobleme bekommen kann, wenn
er es versaumt, seinen Kunden auf den Ab-
lauftermin hinzuweisen”, so Horn. |

DAS INVESTMENT: Was sind lhres
Erachtens Minimalanforderungen an
eine gute BU-Absicherung?

Oliver Horn: Die Versicherungsbedin-
gungen missen gut sein. Klauseln wie
die abstrakte Verweisung sind nicht
mehr zeitgemal. Wichtig sind auch
Nachversicherungsoptionen bei veran-
derten Lebensumstanden und ein Inflati-
onsschutz. Starke Versicherer bieten den
Kunden vor allem umfassenden Service.

Wie sieht das konkret aus?

Das beginnt bei der Antragstellung,
etwa durch unseren Medical Home Ser-
vice, bei dem der Kunde medizinische
Untersuchungen von zu Hause aus erle-
digen kann. Und setzt sich fort, wenn
der Kunde seinen Versicherungsschutz
braucht und es um die BU-Leistung
geht. Durch unsere Servicegrundsatze

, Wichtig sind
Optionen zur
Nachversicherung”

Worauf sollten Vermittler und Kun-
den bei BU-Policen achten?

Oliver Horn, Leiter Produktmanage-
ment Leben im Continentale Versiche-
rungsverbund, gibt Tipps

im Leistungsfall helfen wir schnell, trans-
parent und unburokratisch — und immer
mit einem festen Ansprechpartner. Dass
wir da zu den Besten gehdren, bestatigt
uns auch die Analysegesellschaft Morgen
& Morgen.

Erwarten Sie, dass die Preise fuir BU-
Policen deutlich sinken werden, wenn
die Gesellschaften Erfahrungen mit
den Unisex-Tarifen gemacht haben?
Horn: Ich glaube nicht, dass es zu deut-
lichen Preisanderungen kommen wird.
Ein Grund daflir wird sein, dass das Risi-
ko psychischer Erkrankungen vermutlich
weiter an Bedeutung zunehmen wird.
Im Rahmen der Tarifdifferenzierung tiber
Merkmale wie Familienstand wird es fiir
Teilgruppen billiger werden. Wer korper-
lich tétig ist, muss dagegen kiinftig so-
gar mehr fiir den BU-Schutz einplanen.

Sparen 68%
BU-Versicherung 65%

Erwerb von Immobilien 64%
Lebensversicherung 54%

Krankenzusatzversicherung 45%

VorsorgemaBnahmen: Welche Absicherung
schiitzt bei Berufsunfahigkeit?

Zwei von drei Berufstatigen sehen BU-Policen als geeignete
Vorsorge fir den Fall der Falle (Mehrfachnennung mdglich)

|
|
Unfallversicherung 65% I
|
|
|

Wie viel wollen Kunden fiir eine Berufsun-

fahigkeitsversicherung ausgeben?

Jeder dritte Berufstatige ware bereit, fiir die BU-Vorsorge
50 Euro und mehr monatlich zu bezahlen

Nichts 20%

|
Bis 10 Euro im Monat 19% I
Bis 25 Euro im Monat 26% NN
Bis 50 Euro im Monat 21% NN
Bis 75 Euro im Monat 8% [N

Mehr als 75 Euro im Monat 6% [

Quelle: Continentale, 936 Berufstdtige befragt
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Unverhofft kommt oft

Diagnose berufsunfahig: Wer fiir den Fall der Falle mit einer BU-Police vorgesorgt hat, erwartet eine
gute finanzielle Absicherung. Um keine unliebsamen Uberraschungen zu erleben, sollte man bei der
Wahl der Versicherung nicht nur auf Preisvorteile achten

-| Mehr Risikoklassen in der Berufsun-
fahigkeitsversicherung — auch die Versi-
cherungsgruppe die Bayerische (ehemals
BBV - Bayerische Beamten Versicherung)
folgt mit ihren neuen Tarifen ,BU Pro-
tect” diesem Trend. Bei der Bayerischen
gibt es mit dem neuen Tarifpaket statt der
bislang fiinf nun acht Berufsklassen. Fiir
Friseurinnen und Lackiererinnen zu Bei-
spiel sei der neue Tarif um 17 Prozent
glinstiger geworden, fiir kaufmédnnische
und Bankangestellte um 11 Prozent, teilt
der Versicherer mit.

»Als Folge der neuen Unisex-Tarife er-
gibt sich fiir Mdnner ein moderater Preis-
anstieg, dafiir ist es bei Frauen in vielen

Berufsgruppen giinstiger”, sagt Bayeri-
sche-Vertriebsvorstand Martin Gréfer.

Doch bleibt die immer starkere Ausdif-
ferenzierung von Berufsgruppen in der
BU-Versicherung nicht unkommentiert.
So betrachtet Michael Franke, geschifts-
fiihrender Gesellschafter beim Hannove-
raner Rating- und Analyseunternehmen
Franke und Bornberg, den allgemeinen
Trend mit gewisser Skepsis. Hintergrund:
Wiéhrend es fiir einige Berufsgruppen
glinstiger wird, wird der BU-Schutz fiir an-
dere Werktdtige sehr teuer.

Franke erkennt aber auch an, dass sich
die Versicherer dieser Entwicklung mo-
mentan nicht entziehen kénnen. Und an

der Entwicklung seien auch die Verbrau-
cherschiitzer nicht gidnzlich unbeteiligt,
meint Franke. Denn jahrelang hitten die-
se das Credo ,,billig gewinnt“ hochgehal-
ten — aber gleichzeitig hohe Leistungen
gefordert.

Billig gewinnt nicht immer

So komme es, dass das Leistungsniveau
auf dem deutschen Markt mittlerweile
einmalig hoch sei. , Aber gerade fiir kor-
perlich Tétige sind die neuen Tarife deut-
lich Kkostspieliger geworden“, sagt auch
Stephan Schinnenburg, Geschiftsfiihrer
beim unabhédngigen Analysehaus Morgen
& Morgen. Diese Berufsgruppen sollten
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sich nach Alternativen umschauen. Ein
Ansatz: In groeren Unternehmen sei das
Belegschaftsgeschidft mit einer héaufig
noch einfacheren Tarifierung eine Aus-
weichmaoglichkeit.

Ansonsten bliebe das Ausweichmano-
ver auf andere Policenfomen, etwa auf Er-
,Da
muss ich nattirlich ernstlich kranker sein,

werbsunfiahigkeitsversicherungen.

um die gleiche Leistung zu bekommen®,
sagt Experte Franke. , Aber fiir diesen Fall
abgesichert zu sein ist besser, als lediglich
einen BU-Vertrag mit einer Leistung von
400 Euro zu haben.”

Dread Disease als Zusatzleistung
Bayerische-Vorstand Grifer weist als Al-
ternative auf Dread-Disease-Leistungen
hin, die in der Premium-Protect-Produkt-
variante automatischer Bestandteil sind.
Versichert sind auf diese Weise 38 ver-
schiedene Krankheitsbilder wie Herzin-
farkt, Krebs, Schlaganfall, Alzheimer oder
Parkinson. Die Bayerische finanziert dies
durch eine einmalige Kapitalleistung kurz
nach der Diagnose.

Mit dem Tool Diagnose X der
Bayerischen konnen Vermittler mit
einem Tablet-PC oder Smartphone den
gesamten BU-Beratungsprozess an
jedem beliebigen Ort durchfiihren.
Vertriebsvorstand Martin Gréfer tber
den Service

in %

Prognose: Wer wird vor Rentenbeginn berufsunfahig?

Uberblick iiber verschiedene Altersgruppen: Mehr als jeder dritten Berufstitigen
droht vor dem 65. Lebensjahr das Schicksal der Berufsunfahigkeit

20-Jahrige

30-Jahrige

40-)ahrige

50-Jahrige

0 5 10 15 20

Quelle: Deutsche Aktuarvereinigung, 2011
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Bei den neuen BU-Tarifen sieht Franke
schon in der Einstufung eine Menge Kla-
rungsbedarf. Wie viel Prozent Reisetitig-
keit etwa ein Job mit sich bringe, sei fiir
Kunden selbst nicht immer richtig einzu-
schitzen. Und ob das Schleppen von Ak-
tenordnern als korperliche Tatigkeit
zahlt, diirfte auch vielen Maklern unklar
sein, meint Franke.

, Digitaler Antrag

DAS INVESTMENT: Wie funktioniert lhr
Diagnose X Tool genau?

Martin Grafer: Makler kénnen beispiels-
weise auf einem iPad zusammen mit dem
Kunden Schritt fir Schritt durch die Bera-
tung gehen. Es sind lediglich digitale For-
mulare auszufiillen. So klappt der gesamte
Abschluss papierlos via Internet — inklusive
Gesundheitspriifung. Mit einer ,, Schiebe-
regler”-Anwendung kann der Tarif punkt-
genau nach den finanziellen Méglichkeiten
des Kunden justiert werden. Sogar die
rechtsverbindliche Unterschrift ist auf ei-
nem iPad oder Smartphone méglich.

Ist der Versicherungsabschluss per App
bereits mehr als ein Testballon?

Grafer: Auf jeden Fall. Wir bekommen bis-
lang durchweg positive Riickmeldungen

Damit bestehe die Moglichkeit, dass
Tatigkeiten mit hoherem Risikopotenzial
von Makler und Kunde zu niedrig einge-
stuft werden. , Viele zahlen dann eine Pra-
mie, die nicht risikoaddquat ist. Wird das
erst im Leistungsfall bemerkt, ist es aber
zu spdt”, so Schinnenburg. ,Bei der An-
tragstellung sollten Vermittler die Kondi-
tionen genauestens checken.

//|

ist die Zukunft”

von Maklern, die unser Tool anwenden.
Sie schatzen die Transparenz, die Hilfe
beim Beratungsgesprach und die ver-
bindliche Gesundheitspriifung vor Ort.
Das ist nicht nur fiir den Vertrieb, son-
dern auch fiir den Kunden bequem und
spart darliber hinaus eine Menge Zeit.
Das Tool ist tibrigens kostenlos.

Klappt denn die Abwicklung

schon reibungslos?

Grafer: Ja. Wir haben die Anwendung
natirlich vorher ausgiebig getestet und
sind Uiberzeugt, dass digitale Antragspro-
zesse die Zukunft in unserer Branche sein
werden. Deshalb freuen wir uns, dass wir
jingst fiir das Diagnose X Tool die Aus-
zeichnung ,,Best of 2013” beim Innova-
tionspreis-IT erhalten haben.
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Im Leistungsfall garantiert in guten Handen

BU-Vorsorge Premium der Continentale

Sichere Aussichten im Leistungsfall, darauf kommt es bei der Berufsunfahigkeits-Absicherung
vor allem an. Und darauf kdnnen Sie und |Ihre Kunden sich bei der Continentale verlassen.
Ein Garant dafiir: Unsere Servicegrundsdtze fiir die Leistungsbearbeitung.

Schnelle Reaktion innerhalb von 48 Stunden
m Telefonische Kontaktaufnahme mit Kldrung des weiteren Ablaufs und erster
Fragen. Direkt anschlieBend erfolgt die Zusendung des Kundenfragebogens.

Transparente, ziigige und unblirokratische Bearbeitung
m Eingehende Unterlagen werden innerhalb von vier Wochen abschlieBend
bearbeitet. Es erfolgt jeweils nur eine Nachfrage.

AUSGEZEICHNET

M8V RATING
Berufsunfahigkeit
Gesamt-Rating

MORGEN >
CIOMORGEN

Ein fester Ansprechpartner vom Erstgesprach bis zur Entscheidung
m Der zustidndige Sachbearbeiter steht fiir die gesamte Dauer der Leistungspriifung
bei allen Fragen und Problemen als persénlicher Ansprechpartner zur Verfiigung.

Weitere Informationen:

Die N
www.contactm.de/bu-premium contlnentale
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