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Die Skepsis
" besiegen

! k. Drei Viertel der deutschen Haushalte haben eine Hausratversiche-
) rung, fast ebenso viele eine private Haftpflicht. Der Absicherung
- biometrischer Risiken stehen die Deutschen hingegen skeptischer
- gegeniiber, wie eine Allensbach-Umfrage zeigt. Nur in etwa jedem
? vierten Haushalt ist eine Berufs- oder Erwerbsunfiahigkeitsversiche-
J rung vorhanden. Bei privaten Pflegeversicherungen, die ohnehin
erst seit einigen Jahren auf Interesse stoflen, sieht es noch viel mauer
Markus Deselaers, Chefredakteur aus. Aber wer will sich auch schon freiwillig eingehend damit
sonderpubliationen DAS INVESTMENT beschiftigen, dass er plotzlich so krank wird, dass er seinen Beruf
nicht mehr ausiiben kann? Oder dass er — und nicht nur die anderen

— einmal pflegebediirftig wird?

Doch unverhofft kommt ziemlich oft. Sollte der Fall der Félle ein-
treten, kann es finanziell schnell eng werden. Zwar unterstiitzt der
Staat weiterhin liber die Rentenkasse mit einer Erwerbsminderungs-
rente und leistet tiber die Pflegekassen bei Pflegebediirftigkeit. Aus-
reichend sind diese Zahlungen aber kaum. Versicherer bieten daher
vielfaltige Moglichkeiten, biometrische Risiken privat abzusichern.

Gemeinsam mit der unabhédngigen Analysegesellschaft Franke und
Bornberg und kompetenten Versicherungsgesellschaften bieten wir
Ihnen mit diesem DAS INVESTMENT SPECIAL einen Einblick in die
Vielfalt der Produktldésungen und berichten von der AKS-Sommer-
tour 2014 - der Plattform zum Thema Arbeitskraftsicherung.
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Die Berufsunfa-
higkeitsversiche-
rung ist nach wie vor
die beste Absicherung
gegen Arbeitskraftverlust
— aber nicht fiur alle im Ange-
bot. Darum erobern Alter-
nativen erobern den Markt

->| Fiir etwa 160.000 bis 180.000 Antri-
ge auf Erwerbsminderungsrente geben
die deutschen Rentenversicherungstrager
jedes Jahr griines Licht. 2013 waren es
176.682 Neuzuginge. Demgegeniiber
standen 648.259 Neurentner aus Alters-
griinden. Auf vier neue Altersrentner
kommt ein Erwerbsminderungsrentner.
Insgesamt beziehen 1,719 Millionen
Menschen in Deutschland eine Erwerbs-
minderungsrente von der gesetzlichen

““‘Mm
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Rentenkasse — also mehr als jeder 50. Ein-
wohner ist betroffen. Dabei sind noch
nicht diejenigen erfasst, die gar keinen
Anspruch auf eine solche Rente haben,
da sie gar nicht oder nicht lange genug in
die Rentenkasse eingezahlt haben. Und
die Zahl enthilt auch nicht die Men-
schen mit Berufsunfdhigkeit, die zwar
grundsdtzlich noch arbeitsfahig, aber aus
gesundheitlichen Griinden nicht fiir ih-
ren eigentlichen Beruf tauglich sind.

,Laut
Statistik
muss jeder

vierte Arbeit-
nehmer

gesundheitlichen
Griinden vorzeitig
seinen Beruf aufgeben
oder ganz aus dem Arbeitsle-
usscheiden”, heifst es auf der
der Deutschen Rentenversiche-

ung. Die hdufigste Diagnose lautet: psy-
chische Stérung. 2013 war das der Grund
fiir 36,5 Prozent der Rentenzusagen bei
Minnern und fiir 49 Prozent bei Frauen.
Das biometrische Risiko Arbeitskraft-
verlust wird von vielen unterschitzt —
oder zumindest nicht abgesichert. ,Nur
rund 25 Prozent der Erwerbstidtigen ha-
ben bisher einen privaten Schutz der Ar-
beitskraft. Im Vergleich kommt die weit-
aus weniger wichtige Hausratversiche-
rung auf rund 75 Prozent Reichweite”, so

aus



Katrin Bornberg, Geschiftsfithrerin der
Analysefirma Franke und Bornberg. Der
Bestand an Berufsunfihigkeitsversiche-
rungen (BU) stagniert seit Jahren bei rund
17 Millionen Vertrdgen (siehe Grafik).

Hoffen auf den Staat
Ein Grund fiir die schlechte Absiche-
rungsquote kénnte mangelnde Aufkla-
rung sein. In einer Umfrage unter 200
freien Vermittlern im Auftrag von HDI
sagen 54 Prozent der Befragten, dass ihre
Kunden auf Absicherung der Arbeitskraft
verzichten, weil sie meinen, dass notfalls
der Staat einspringt. Eine anschlieflende
Umfrage unter Verbrauchern hat dies
zwar in gewisser Hinsicht bestdtigt. Der
Staat gilt im Fall der Fille nach der Fami-
lie als zweitwichtigste Geldquelle. Aller-
dings sind sich die Deutschen bewusst,
dass die nur sehr schwach sprudelt.
Tatsdchlich lag die durchschnittlich
gezahlte volle Erwerbsminderungsrente
fiir Neuzugdnge im vergangenen Jahr bei
um die 600 Euro (siehe Kasten Seite 8).
2001 wurde die Arbeitskraftabsicherung
durch die gesetzliche Rentenkasse deut-
lich zurtickgefahren. Nur noch bis dahin
genehmigte BU-Renten werden weiter ge-
zahlt. Wer vor 1961 geboren ist, hat bei
Berufsunfahigkeit unter Umstdanden An-
spruch auf die halbe Erwerbsminderungs-
rente. Der Rest erhilt nur noch Geld,
wenn er langfristig aus gesundheitlichen

Neuzugdnge Renten

Erwerbsminderung: 160.000 bis 180.000 Neue jedes Jahr
Auf vier neue Altersrentner kommt ein Erwerbsminderungsrentner. Die Quote ist
leicht gestiegen. Durch die Erh6hung des Rentenalters ist die Zahl der jahrlichen
Neuzugange bei Altersrentnern riicklaufig.
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Griinden weniger als sechs Stunden (teil-
weise erwerbsgemindert) oder drei Stun-
den (voll erwerbsgemindert) pro Tag dem
Arbeitsmarkt zur Verfiigung steht — nicht
nur in seinem Beruf.

Falscher Beruf, keine BU

Der fehlende staatliche Riickhalt veran-
lasst selbst Verbraucherschiitzer, fiir die
BU-Versicherung zu sprechen. Von der
Entwicklung am Markt diirften sie jedoch
weniger begeistert sein. Denn die niedri-
gen Abschlusszahlen bei BU-Versicherun-

gen haben noch einen anderen Grund.
Fiir viele ist eine solche Police nur reine
Theorie. Entweder sind sie aufgrund einer
Vorerkrankung gar nicht versicherbar,
oder sie haben den falschen Beruf, und
die Beitrdge sind unbezahlbar. Gerade
korperlich Tédtige haben kaum noch eine
Chance, eine eventuelle Berufsunfahig-
keit abzusichern. Der Preiswettbewerb in
den vergangenen Jahren fiihrte zu einer
immer starkeren Aufsplittung der Risiko-
gruppen —und einer aufklaffenden Schere
bei den Beitrdgen. Fiir Arbeitnehmer [

Stillstand: Zahl der BU-Policen stagniert

Der Bedarf ist vorhanden, die Produkte sind besser geworden: Dennoch ist der Bestand an BU-Versicherungen
in den vergangenen Jahren nicht gestiegen.

Anzahl in Mio. o
411 ’
38,8 38,9 38,9 39,3 39,8 40,3 40,3 40,6
B Anzahl Bestand
BU-Policen (selbst-
16,2 17,2 171 17,2 17,2 16,9 16,8 16,6 16,9 171 standige Policen und
Zusatzbausteine)
B Anzahl Erwerbstatige
in Deutschland
BEDINGUNGSWETTBEWERB PREISWETTBEWERB BERUFSGRUPPEN + RISIKOPRUFUNG
T T T T T T T T T T
2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012

Quellen: GDV - Die deutsche Lebensversicherung in Zahlen; Statistisches Bundesamt; Auswertungen Franke und Bornberg
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mit geringem Risiko ist eine Absicherung
deutlich gilinstiger geworden. Dieser
preisliche Spielraum fordert das Angebot
von ,Luxus“-Policen mit Zusatzleistun-
gen. Am anderen Ende der Skala stehen
die risikoreichen Berufe, fiir die die Bei-
trage bis ins Unerschwingliche gestiegen
sind. Gerade diese Berufsgruppen brau-
chen aber den Schutz.

Trend zu BU-Alternativen

,Der Bedarf an Alternativen zur BU ist
seit Jahren offensichtlich”, so Bornberg.
yDer Versicherungswirtschaft ist es tiber
viele Jahre nicht gelungen, Alternativen
ernsthaft zu etablieren.” Die Griinde hier-
flir sieht sie vor allem in einem verfehl-
ten Marketing und fehlenden wissen-
schaftlichen Grundlagen.

Die Analysegesellschaft hat mit dem
Forum Arbeitskraftsicherung (AKS) 2012
eine Plattform geschaffen, auf der sie sol-
che Grundlagen zusammen mit Maklern,
Versicherern und Medien erarbeiten will
(mehr dazu ab Seite 12). Erste Friichte las-
sen sich schon ernten. ,Zeigte sich 2012
noch Skepsis, so gibt es seit 2013 tatsdch-
lich einen Trend zu geeigneten BU-Alter-
nativen”, so Bornberg.

Zum einen sind zunehmend abge-
speckte BU-Tarife im Angebot — zum Bei-

Was der Staat zahlt

Seit 2001 zahlt der Staat nur noch eine Erwerbsminderungsrente, die den Arbeitskraftverlust
allgemein, aber nicht in einem bestimmten Beruf absichert. Neuzugange 2013 erhielten im

Schnitt um die 600 Euro pro Monat.

Durchschnittliche monatliche volle Erwerbs-

alte Bundeslander neue Bundeslander

minderungsrente fiir Rentenneuzuginge 2013 in Euro in Euro
Maénner 652 589
Frauen 576 627

Quelle: Deutsche Rentenversicherung

spiel mit verkiirzter Leistungsdauer oder
einem hoheren BU-Grad. Zum anderen
sind Policen auf dem Vormarsch, die
zwar nicht die Berufsunfihigkeit hun-
dertprozentig absichern, aber dhnliche
Risiken. Dazu zéhlen zum Beispiel Grund-
fahigkeits- oder Dread-Disease-Policen.
Bornberg sieht vor allem in gebtindel-
ten Produkten Potenzial. Solche Mul-
ti-Risk-Tarife fassen mehrere Leitungsaus-
I6ser zusammen, zum Beispiel schwere
Erkrankungen, Verlust der Grundfahig-
keiten, Unfille und Pflegebediirftigkeit.
,2Auflerdem wird aktuell die Erwerbs-
unfihigkeitsversicherung (EU) wieder
entdeckt”, so Bornberg. Fiir die Analyse-
gesellschaft war das Comeback Grund ge-
nug, das 2008 eingestellte Rating fiir
EU-Policen wieder aufzunehmen. Kiirz-

Die hidufigsten Diagnosen fiir Erwerbsminderung

Vor 30 Jahren spielten psychische Stérungen noch keine wichtige Rolle in der
Diagnostik fiir den Arbeitskraftverlust. Heute sind sie die unbestrittene Nummer 1.

Rentenzugédnge 2013 wegen verminderter Erwerbsfahigkeit nach Diagnose

Psychische Stérungen

|

49,0%
36,5%

Krankheiten von Skelett/
Muskeln/Bindegewebe

Krankheiten des Kreislaufsystems

5,6%

Fll

Neubildungen (Krebs)

13,4%

13,7%

13,3%
12,4% M Frauen
12,3% B Maéanner

I
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5,9%
5,7%
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%
,3%

’

IW
»>o

,4%

Krankheiten der Atmungsorgane 3,7%

1

Sonstige Krankheiten 8

10,6%

I

Quelle: Deutsche Rentenversicherung

lich bewertete sie 67 Produkte von 31 Ge-
sellschaften. Auffillig: Die Vertragsbedin-
gungen haben im Durchschnitt bei
Weitem nicht die hohe Qualitdt, wie sie
mittlerweile in den BU-Policen zu finden
ist. Allerdings rechnet Bornberg hier mit
einer Verbesserung. Auch in der BU-Ver-
sicherung hat mehrere Jahre ein Kampf
um die besten Bedingungen getobt.

Produkte nicht iiberladen

Die Expertin warnt jedoch davor, die
neuen Policen zu tiberladen: ,Wir miis-
sen vermeiden, in dieselbe Falle zu laufen
wie in der BU. Nicht jeder Kunde kann
sich eine Vollkaskoversicherung leisten.”
In vielen Versicherungsbereichen, wie
der PKV oder der Kfz-Versicherung, seien
Basistarife absolut anerkannt und etab-
liert. Nur bei der Arbeitskraftsicherung
gebe es eine einseitige Vollkasko-Denke,
moniert Bornberg. ,Wenn wir nicht pa-
rallel bezahlbare Losungen etablieren,
lassen wir erneut Millionen Erwerbstati-
ge im Regen, sprich ohne Arbeitskraft-
sicherung stehen.”

Fiir Makler bieten die Alternativen gro-
e Chancen auf zusétzliches Geschift. Al-
lerdings erschwert die Produktvielfalt, den
besten Tarif fiir den Kunden zu finden.
Reine Produktvergleiche wie in anderen
Segmenten reichen nicht, da die Leis-
tungsangebote zu unterschiedlich sind.

Die Analysehduser entwickeln daher
Instrumente, die Vermittler bei der indi-
viduellen Beratung unterstiitzen. Franke
und Bornberg berechnen die Indikatoren
AKS-Index und AKS-Wirkungsgrad, die
eine produktarteniibergreifende Uber-
sicht schaffen sollen. ,Makler brauchen
fiir eine professionelle und sichere Bera-
tung ein solch verdichtetes Wissen”, ist
Bornberg tiberzeugt. | Sabine Groth



Ein Unfall oder eine Krankheit kann schnell

eine ganze Familie gefahrden.

Existenz

Viele Familien geraten durch einen Unfall oder eine Krankheit in eine finanzielle
Notsituation. Jetzt kdnnen Sie diese Kundengruppe gezielt fir eine Existenz-
sicherung gewinnen, sogar wenn diese keine BU abschlieBen kann. Uberzeugen
Sie mit der Initiative Existenzsicherung von AXA und bieten Sie lhren Kunden
eine starke, bezahlbare und flexible Risikoabsicherung. Mit einer lebenslangen
monatlichen Rente im Leistungsfall und vielen Extras konnen die Leistungen
aus BU und Existenzschutzversicherung kombiniert werden. Das Besondere und
Einzigartige am Markt: Eine Existenzschutzversicherung kann z. B. ohne erneute
Gesundheitsprufung in eine BU umgewandelt werden. ErschlieBen Sie neue
Kundengruppen mit einem starken Partner. Kommen Sie zu AXA.

Informationen zur Initiative Existenzsicherung von AXA sowie
Ihren personlichen Ansprechpartner in der Nahe finden Sie unter
www.AXA-Makler.de.

Mit AXA bieten Sie lhren Kunden die einzigartige
Versicherung fur BU und Existenzschutz.

MaRstabe / neu definiert
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L Sinnvolles Potenzial
fur Weiterentwicklungen”

Michael Franke, Franke und
Bornberg, tiber die AKS Som-

mertour 2014 und den Stand

der Dinge bei der Arbeitskraft-
absicherung

DAS INVESTMENT: Wie bewerten Sie die
Resonanz auf die AKS-Roadshow 2014?
Michael Franke: Wir konnten mit unse-
rem neuen Konzept fast 1.300 Makler er-
reichen und wurden in diesem Jahr mit
der Durchschnittsnote 1,42 bewertet. Das
ist noch einmal eine Steigerung gegen-
tiber dem Vorjahr. Wir haben viele Anre-
gungen aus dem letzten Jahr aufgegriffen
und umgesetzt. So haben wir die Wis-
sensvermittlung weiter intensiviert und
waren mit zwolf statt sechs Versicherern
on tour. Dabei haben wir nur Versicherer
angesprochen, die ernsthaft beim Thema
Arbeitskraftsicherung mitreden kénnen.
Insbesondere das Workshop-Konzept
wurde ausgezeichnet bewertet.

Was treibt das Publikum um?

Franke: Gegentiiber dem Vorjahr waren
schon deutliche Erfolge unserer Kampa-
gne ,Pro Arbeitskraftsicherung” zu ver-
zeichnen. Waren zu Beginn unserer Initi-
ative 2012 noch viele Produktkonzepte
weitgehend unbekannt, stehen die qua-
lifizierten Makler heute deutlich besser
im Thema. So wurden nicht nur Basics
nachgefragt, sondern wir konnten tiefer
in die Funktionsweise und Kalkulations-
grundlagen der Produkte einsteigen. Eine
der spannendsten Fragen war die nach
der am besten geeigneten Alternative,
wenn die BU nicht zu platzieren ist. Die-
se Systemdiskussion konnten wir mit ei-
ner Vielzahl an Fakten unterfiittern.

Wo sehen Sie bei Erwerbsunfahigkeits-
und Grundfahigkeitspolicen oder Multi-
Risk-Konzepten Nachholbedarf?

Franke: Wir miissen aufpassen, nicht die-
selben Fehler zu machen wie bei der BU.
Bei der EU haben wir schon vergleichba-
re Tendenzen. Wir neigen dazu, jeder Ver-
besserung nachzulaufen, unabhingig

vom Nutzwert. Dennoch gibt es sinnvol-
les Potenzial fiir Weiterentwicklungen.
Die leistungsstarken EU-Tarife sind schon
gut austrainiert. Bei MultiRisk-Tarifen auf
LV-Basis gibt es Potenzial bei der Modu-
laritat von Leistungsbausteinen. So erge-
ben sich neben Produkten mit breitem
Leistungsspektrum auch bezahlbare An-
gebote fiir risikoreichere Berufe oder
Menschen mit Vorerkrankungen. Bei
Multi-Risk-Tarifen auf UV-Basis liegen Po-
tenziale in geeigneten Regelungen zu Bei-
tragsanpassung und Kiindigung.

Welches Know-how braucht ein Berater,
um sich mit dem Thema Arbeitskraftsi-
cherung und der Produktwelt konstruk-
tiv auseinanderzusetzen?

Franke: Die wichtigste Voraussetzung ist
zundchst einmal der Wille und die Bereit-

schaft, Neues zu lernen. Die Grundlagen
der Produkte sollten beherrscht werden,
aber man muss die Kirche im Dorf lassen.
Wir beschiftigen ein eigenes Experten-
team zu diesem Thema, das nach wissen-
schaftlichen Prinzipien vorgeht. Das
kann kein Einzelner leisten. Der Berater
sollte das Wissen aber praktisch anwen-
den konnen. Hierzu bieten wir tiber die
vor Kurzem gegriindete Franke und Born-
berg Akademie einen Kurs an, mit dem
wir die Grundlagen anschaulich vermit-
teln. Punkte fiir ,gut beraten” inklusive.

Planen Sie schon das AKS-Forum fiir 2015?
Franke: Nach den Erfolgen und Bewer-
tungen in diesem Jahr kommen wir wohl
nicht darum herum. Aber im Ernst: Wir
fihlen uns bestdtigt und werden weiter-
machen und unser Konzept stindig
weiterentwickeln. Auch in diesem Jahr
haben wir wieder konstruktive Kritik be-
kommen und wollen uns noch weiter
verbessern. |

Das Gespriich fiihrte Markus Deselaers

FOTO: BERNHARD HUBER / MUNCHEN



Starke Leistungen — perfekt kombiniert

Beim neuen Biometrie-Produkt der Basler ist jeder Baustein perfekt aufeinander abgestimmt — wie die Zutaten
eines Sternegerichts. Dieses Absicherungskonzept ist einmalig am deutschen Markt.

> Lebenslange Absicherung mit nur einem Produkt
- Zusatzlicher Schutz durch Bausteine der Basler Sicherheitswelt
- Ausgezeichnet: transparente und verstandliche BU-Versicherungsbedingungen

Profitieren Sie von der langjdhrigen Erfahrung der Basler im Bereich BU und Pflege. Informieren Sie sich noch
heute bei der maklermanagement.ag: 0 40/35 99 46 60.

Die maklermanagement.ag bietet als Vertriebsservicegesellschaft der Basler Lebensversicherungs-AG das neue Absicherungskonzept unabhan-
gigen Finanzdienstleistern an. Dariiber hinaus bietet die maklermanagement.ag individuellen Service und umfassende Vertriebsunterstiitzung.

Wir machen Sie sicherer. GBGSIGI"

www.basler.de Versicherungen
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fur Fakten und Argumente

Das AKS-Forum ist nicht mehr aus der Branche wegzudenken. Wahrend der Roadshow in
funf Stadten im Juli vermittelten die Experten von Franke und Bornberg alles, was ein Ver-
mittler heutzutage uber biometrische Versicherungsprodukte und ihr Umfeld wissen muss

->| Die Schlagzeilen prangen grof§ in
der Projektion an der Wand des Seminar-
saals. , Vertreter packen aus”, ,Provisions-
gier” und ,Miese Tricks der Finanzbera-
ter” ist da zu lesen. ,Warum gelingt es der
Branche nicht, die Wahrheit zu transpor-
tieren? Warum kommen andere Bran-
chen mit sehr viel grofleren Skandalen
viel schneller aus den Schlagzeilen?”,
fragt Michael Franke in seinem Vortrag
ins Auditorium der rund 300 Teilnehmer
in Blankenfelde bei Berlin.

Der Griinder der Franke und Bornberg
Research hat sogleich die Antworten pa-
rat. Die Assekuranz suggeriere, ihre Pro-
dukte seien einfach und unverbindlich,
und sie betone héufig allein den giins-
tigen Preis. ,Es werden die falschen
Botschaften transportiert, der Branche
fehlt ein erlebbarer wissenschaftlicher
Ansatz“, lautet sein Fazit. Franke und sei-
ne Kollegen wollen dies dndern. Schritt

fir Schritt. Das 2012 geschaffene und
zum dritten Mal durchgefiihrte AKS-Fo-
rum soll fir die Verbreitung von empi-
risch erhobenen Fakten, tiberzeugenden
Argumenten und sinnvollen Tools fiir
Vermittler und Produktgeber sorgen.
Schliefilich wird jeder vierte Arbeitneh-
mer berufsunfahig, und die Branche ist
noch weit von einer flichendeckenden
Absicherung des BU-Risikos entfernt.
Die Versicherungswirtschaft unter-
stiitzt das ambitionierte Vorhaben. Auf
Wunsch von Franke und Bornberg haben
zwoOlf Versicherer ihre Experten in die
AKS-Workshops entsandt, um tiber Pro-
dukte, Prozesse und Mankos zu referieren
und zu diskutieren. Die Bandbreite der
Themen ist umfassend. Es geht unter
anderem um die Kombination von Pro-
duktkonzepten, betriebliche Vorsorge-
16sungen, Multi-Risk-Tarife zur Absiche-
rung von funktionaler Invaliditdt sowie

die Regulierung bei Leistungsféllen. Fran-
ke zieht am Ende der Veranstaltungsreihe
ein positives Fazit (siehe Seite 10).

Uber den Arbeitgeber absichern
Grofes Potenzial hat der BU-Schutz in
der betrieblichen Sphére mit vereinfach-
ten Aufnahmeregelungen als private Vor-
sorge — zum Beispiel die BU des Versor-
gungswerks Metall-Rente — oder in der
betrieblichen Altersversorgung, wo es
laut GDV-Zahlen bei rund 3,6 Millionen
kleinen und mittleren Unternehmen (bis
250 Mitarbeiter) rund zwolf Millionen
Altersversorgungs-Anwartschaften gibt.
Allerdings ist vielen Beratern die bAV
zu komplex und der Aufwand zu hoch.
Klar ist: ,,Der Berater muss ein lebendiger
Bestandteil des Firmenalltags sein, sich in
Auftragslage und Produktionsprozess
gleichsam einschmiegen”, sagt Hubertus
Harenberg, Direktor betriebliche Alters-

Volle Reihen beim AKS-Forum: Veranstaltung 2014 in Blankenfelde bei Berlin Am Stand der Dialog Lebensversicherung: Andreas Kurka

FOTOS: FRANK LOHMER
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vorsorge bei Swiss Life Deutschland. , Nur
mit einer Top-Vorbereitung kénnen Bera-
ter professionell mit dem Biometrie-The-
ma bei Firmen agieren.”

Doch es lohnt sich: ,Die Entgeltum-
wandlung im Rahmen der bAV mit der
Steuer und Sozialversicherungsbefreiung
macht fiir viele Berufsgruppen den BU-
Schutz bezahlbar”, sagt Winfried Schus-
ter, bAV-Experte der AXA. Der Kolner Ver-
sicherer bietet unabhdngig von der
Betriebsgrofie einen selbststindigen Be-
rufsunfahigkeitstarif (SBV) als Direktver-
sicherung an. Fiir einen typischen Fall
rechnet die AXA mit rund 12 Prozent
mehr Nettorente iiber die Entgeltum-
wandlung (sieche Rechenbeispiel rechts).
Firmen, die eine kollektive Absicherung
vornehmen, konnten mit einer verein-
fachten Angebots- und Antragsstellung
und einer vereinfachten Gesundheitsprii-
fung rechnen, so Schuster.

»Das Konzept bAV-Nettojoker kombi-
niert unsere BU-Versicherung EGO mit
einer Direktversicherung. Dadurch wird
der Einkommensschutz im Schnitt rund
25 Prozent preiswerter als bei einer priva-
ten Absicherung. Die betriebliche BU
kann bei einem Jobwechsel auf den neu-
en Arbeitgeber tibertragen oder privat
fortgefihrt werden”, spricht Sandra
Spiecker, Leiterin des Fachcenters bAV bei
HDI Leben, ein weiteres fiir Arbeitneh-
mer essenzielles Thema an. Den Sorgen
der Arbeitgeber tragt HDI ebenfalls Rech-
nung: , Unsere Garantieerklarung schlief3t
eine Haftung des Arbeitgebers aus, falls

Rechenbeispiel BU in der bAV

Beispiel fur kaufm. Angestellte(n), ledig, Alter 40, EA 67, BU-Rente inkl. Bonus 1.000 Euro
Einkommen brutto 3.000 Euro, monatlicher Nettoaufwand fir BU 31,92 Euro.

BU-Schutz iiber bAV

Private BU-Absicherung

in Euro in Euro
Gesetzliche EM-Rente 1.080,00 Gesetzliche EM-Rente 1.080,00
+ Rente aus bAV 1.000,00 + Rente aus privater BU 475,00
monatliche Gesamtrente 2.080,00 monatliche Gesamtrente 1.555,00
(Steuerpfilichtige Rente p.a.) 20.812,80 (Steuerpfilichtige Rente p.a.) 10.408,80
Bruttorente monatlich 2.080,00 Bruttorente monatlich 1.555,00
./. Einkommensteuer -184,54 ./. Einkommensteuer -10,40
./. Beitrag KVdR -291,40 ./. Beitrag KVdR -113,40
verfiigbare Rente monatlich  1.604,06 verfiigbare Rente monatlich 1.431,20

+12% mehr Nettorente

Quelle: AXA

HDI im Versicherungsfall keine oder nur
eine reduzierte Leistung erbringt. Voraus-
setzung ist, dass bei der Anbahnung aus-
schlie8lich unsere Unterlagen verwendet
wurden”, so Spieker.

BU-Absicherung zu schwach
Zwischen den Workshops erldutert Fo-
rums-Organisator Franke im Plenum die
Gesamtperspektive der Branche. So stag-
nieren etwa die Bestandszahlen bei der
Berufsunfidhigkeitsversicherung seit Jah-
ren, obwohl die Beschiftigungszahlen
zunehmen (siehe Grafik Seite 7).

Zudem sehen viele Vertrdge eine zu ge-
ringe Versicherungssumme vor. Laut ak-
tuellen GDV-Zahlen betrug die durch-

Zwischen den Vortragen: Informationen zu den Tools von Franke und Bornberg

schnittlich versicherte Rente 990 Euro im
Monat bei BU-Vertrdgen und 551 Euro
bei BUZ-Vertrédgen. ,Eine kleine BU-Ren-
te entlastet bestenfalls die Sozialsysteme,
denn BU-Renten werden auf Sozialleis-
tungen angerechnet”, sagt Franke, der
hier signifikante Beratungsfehler erkennt.

Die BU-Versicherung hat im Vertrieb
einen Wandel durchlaufen. Vor zehn Jah-
ren fand der Wettbewerb um Kunden
iiber immer bessere Vertragsbedingungen
statt, der Verzicht auf eine abstrakte Ver-
weisung etwa ist heute langst Standard.
Es folgten ein harter Preiskampf und eine
zunehmende Segmentierung der Berufe
in Risikogruppen, wahrend zuletzt auch
der Service im Leistungsfall in den |

BU-Expertin Katrin Bornberg
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Informationen und Argumente:
Maximilian Buddecke, Die Bayerische

Fokus der Offentlichkeit riickte. Die Fol-
ge: Wahrend Menschen in risikoarmen
(und meist einkommensstarken) Berufen
sich ihre Arbeitskraft heute so giinstig
und gut wie nie versichern kénnen, ist
dies fiir risikoreiche und einkommens-
schwache Berufsgruppen immer schwie-
riger. Der BU-Schutz ist fiir sie sehr teuer
und hédufig von Ausschliissen und Auf-
schldgen gekennzeichnet.

GrofBle Leistungsunterschiede

Folgerichtig hat sich das Branchenspek-
trum bei den biometrischen Produkten in
den letzten Jahren erheblich erweitert.
Makler haben heute eine grof3e Auswahl
an alternativen Konzepten, falls eine BU,

2,6%
2,8%. | 0.5%
8,9% 37,5%
2

17,0%

Warum wird die BU-Leistung abgelehnt?

Wenn die BU-Versicherer Leistungsantrage ablehnen, lautet die Begriindung in mehr
als einem Drittel der Falle, dass der BU-Grad in Hohe von 50 Prozent medizinisch
nicht erreicht ist (Stichprobe von 22.400 abgeschlossenen BU-Leistungsfallen von
sieben Gesellschaften, davon 5.600 Ablehnungen).

medizinische Griinde (BU-Grad nicht erreicht)
B Anfechtung, Ricktritt (Kausal), Riicktritt und Anfechtung
B sonstige Griinde
Prognosezeitraum nicht erfiillt
M konkrete, abstrakte Verweisung, Umorganisation
B Ausschlussklausel

B Ausschlusstatbestand (bedingungsgemaR)

Quelle: Franke und Bornberg

die als erste und beste Wahl fiir eine Ab-
sicherung gilt, nicht funktioniert. Franke
und Bornberg hat hierfiir ein Koordina-
tensystem der Biometrie-Produkte er-
stellt, das sowohl den unterschiedlichen
Bezug zum Arbeitsmarkt als auch die ver-
sicherten Krankheiten darstellt und als
sinnvolle Orientierung fiir Makler dient
(siehe Schaubild Seite 15).

Zumindest die informierten Makler
sind zunehmend bereit, die neuen Mog-
lichkeiten zu nutzen, wie eine Umfrage
wiéhrend der diesjahrigen AKS-Forums-
veranstaltungen ergab. So sind insbeson-
dere die Erwerbunfihigkeitsversicherung
(EU) und die Absicherung von funktio-
neller Invaliditét tiber die Multi-Risk-Le-

3,0%

22,0%

14,0%

17,0% 1
20,0%

Die BU-Alternativen der Makler

Multi-Risk-Policen und die Erwerbsunfahigkeitsversicherung werden von den Maklern
als Alternative zur BU geschatzt. Einen eindeutigen Favoriten gibt es nicht.

EU - Erwerbsunfahigkeitsversicherung

B MR LV - Multi-Risk-Versicherung auf LV-Basis

B MR UV - Multi-Risk-Versicherung auf Unfall-Basis
DD - Dread-Disease-Versicherung

B GF - Grundfidhigkeitsversicherung

B BU light - Berufsunféahigkeitsversicherung

M keine, nur BU - Berufsunfahigkeitsversicherung

Quelle: Franke und Bornberg

bensversicherung und die Multi-Risk-Un-
fallversicherung fiir viele Makler eine
echte Option, falls eine BU nicht infrage
kommt (siehe Grafik unten).

, Vor zwei Jahren war noch nicht ein-
mal jeder fiinfte Makler bereit, sich mit
Alternativen zur BU zu beschiftigen, heu-
te trifft dies auf die Mehrheit der Makler
zu“, so Franke. Der AKS-Experte begriif3t,
dass es keinen klaren Favoriten unter den
Alternativen gibt, denn die Produktmerk-
male sind sehr unterschiedlich und erfor-
dern daher eine sorgfiltige Beratung.

Mehrere Risiken biindeln
Den Multi-Risk-Policen war im AKS-Fo-
rum ein eigener Workshop unter der |2

Auf dem Podium: Thomas Lerch von
Canada Life



15

Leitung von Franke-und-Bornberg-Ge-
schiftsfiihrerin Katrin Bornberg gewid-
met. ,Die langjdhrige Vertriebsformel
,wenn es mit der BU nicht klappt, ist die
Unfallversicherung am Zuge’ gilt nicht
mehr. Denn in den Produktlaboren wur-
de der Unfallversicherung mit einer Rei-
he leistungssteigernder Substanzen wie
Grundfihigkeiten, Organkonzepten und
Pflege-leistungen kriftig Muskeln antrai-
niert”, erkldrt Bornberg. Neue Zielgrup-
pen, insbesondere im Bereich der korper-
lich Erwerbstdtigen,
vertrieblich erschlossen.
Im Jahr 2006 kam mit der Axa Kombi-
rente die erste derartige Police auf den
Markt. Multi-Risk-Produkte kombinieren
die klassische Unfallrentenversicherung
mit Deckungselementen aus der Lebens-
versicherung und bestehen bei Kompo-
sitversicherern in der Regel aus den Bau-
steinen Unfall, Pflege, Grundfahigkeit,
Organschdden, Krebs und Tod. Lebens-
versicherer ersetzen die Module Organ-
rente und Krebsrente hingegen meist
durch einen Dread-Disease-Schutz.

werden damit

Geshard Frieg p"
B —

»Wenn ein BU-Antrag abgelehnt wird,
besteht in vielen Fillen die Moglichkeit,
eine Multi-Risk-Police als alternative Lo-
sung abzuschlieflen”, so Marc Hrcka, Ab-
teilungsleiter Vertrag Sach/HU bei den
Barmenia Versicherungen. Hrcka nennt
etwa Neurodermitis, Migrdne oder in vie-
len Fillen auch psychische Probleme, die
anders als in der BU kein Ausschluss-
grund fur eine Multi-Risk-Police sind.
Vorerkrankungen wie Multiple Sklerose

Bei der Diskussion: Gerhard Frieg, HDI; Ralf Berndt, Stuttgarter; Jan Ross, Zurich

sind indes auch hier nicht versicherbar.
Hauptleistung ist eine Rente, die anders
als bei der BU meist nicht begrenzt ist
und bei bestimmten Auslésern durch Zu-
satzzahlungen erginzt wird.

BU-Regulierung: Besser als ihr Ruf

Eines der wichtigsten Entscheidungs-
kriterien neben den Produktmerkmalen
sollte sein, wie die Versicherer mit den
tatsachlich auftretenden Leistungs- |-

EMI BU (Basis) — BU (Komfort)
Erwerbs- Berufsun- — Berufsun-
minde- fahigkeits- fahigkeits-
rungsver-  versicherung versicherung

sicherung

BEZUG ZUM BERUF ‘

Produktpalette der Arbeitskraftabsicherung
Das komplette Spektrum der biometrischen Produkte mit der Konigsklasse BU
e
3 EU - Erwerbsunfahig-
‘@ keitsversicherung
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Quelle: Franke & Bornberg

Bezug zum Arbeitsmarkt
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Die AKS-Forumsveranstaltungen lieRen genligend Zeit fir einen regen Gedankenaustausch abseits der Vortrage und Diskussionen:
Jens Gregor (links) und Martin Baumann (Mitte) von der LV 1871 im Gesprach

fallen umgehen. Vereinzelte Problemfille
haben hier ein Bild in der Offentlichkeit
gezeichnet von skrupellosen Versiche-
rern, die sich mit Tricks und Tiicken vor
ihren Leistungsversprechen driicken wol-
len. Die Realitat ist anders, wie Franke
mit aktuellem Zahlenmaterial eindrucks-
voll zu belegen weif3.

,Wihrend innerhalb von zwei Jahren
zehn bis zwolf abgelehnte Leistungsfille
in den Medien extensiv dargestellt wur-
den, hat die Branche problemlos 80.000
Leistungsfille reguliert”, so Franke. Sein
Research-Unternehmen hat kirzlich
rund 2.500 Makler aufgefordert, Problem-
falle aus der Praxis mitzuteilen, und nur
eine Handvoll Félle erhalten.

Annahmequote betrdagt 70 Prozent

Eine Franke-und-Bornberg-Studie, an der
sich sieben Versicherer mit umfangrei-
chem Datenmaterial beteiligt haben, er-
gab eine Annahmequote in der BU von
rund 70 Prozent. Die Griinde fiir eine Ab-
lehnung (siehe Grafik Seite 14) liegen da-
bei grofitenteils im medizinischen Be-
reich (der BU-Grad ist nicht erreicht) oder

in einer schlechten Beratung der Versi-
cherten, die zu Riicktritt und Anfechtung
fihren. Die Regulierungsdauer eines
BU-Antrags sinkt in der Branche seit Jah-
ren kontinuierlich und liegt momentan
bei 174 Tagen im Durchschnitt. Nur in
zirka 7 Prozent aller Fille werden Gutach-
ten benotigt und dies mehrheitlich auf-
grund psychischer Erkrankungen.

Der Engpass bei den Gutachtern ist ein
wesentlicher Faktor fiir lange Bearbei-
tungszeiten. Doch laut Manuela Zwanzig,
Bereichsleiterin Antrags- und Risikoser-
vice bei der Swiss Life, ist das Problem der
mangelnden Mitwirkung seitens der Ver-
sicherten grofer. , Innerhalb von zwei Ta-
gen ist der Leistungsfallfragebogen beim
Versicherten. Es kann aber bis zu drei Mo-
nate dauern, bis wir ihn zuriickerhalten
und vier weitere Monate, bis der zustan-
dige Arzt geantwortet hat”, so die Exper-
tin. Swiss Life behilft sich damit, dass sie
die Fragebodgen fiir die behandelnden
Arzte gleich direkt an den Versicherten
zur Weiterleitung mitschickt.

Unvollstandige Fragebogen und Tatig-
keitsbeschreibungen sind ein weiteres

Problem, das den Leistungsfall verzogern
kann. Viele Versicherer haben daher
schnelle finanzielle Hilfe durch optional
wihlbare BU-Bausteine wie Krankenta-
gegeld und Schnellhilfe eingefiihrt, die
bereits bei der Diagnose von schweren
Krankheiten wie Krebs zahlen.

Hilfe beim Leistungsantrag

Auch das Teleclaiming wird beliebter:
Speziell ausgebildete Mitarbeiter des Ver-
sicherers unterstiitzen dabei die Versi-
cherten beim Ausfiillen ihres Leistungs-
antrags. Die Nirnberger schickt zudem
eine Schweigepflichts-Entbindungserkla-
rung fiir den Arzt gleich mit.

Trotz mancher Probleme und viel Op-
timierungspotenzial ergeben die Fakten
aus dem Markt ein klares Bild: , Die BU
funktioniert auch im Leistungsfall”, kon-
statiert AKS-Experte Franke. Aufgrund des
grofien Zuspruchs - fast 1.300 Berater be-
suchten die finf Termine im Juli 2014 -
wird Franke und Bornberg das Forum
auch im kommenden Jahr mit einer Ro-
adshow-Reihe durch deutsche Metropo-

len fortsetzen. | Oliver Lepold
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yBUList kein

isoliertes Risiko!

Patrick Dahmen, im AXA Vorstand verantwortlich ‘
fiir das Geschiftsfeld Vorsorge, iiber die

geeignete Vorsorge fiir
biometrische Risiken

n

o

DAS INVESTMENT: Sie brechen eine Lan-
ze fiir die ,,Premium-BU”. Welche Vortei-
le hat sie gegeniiber anderen Produkten?
Patrick Dahmen: Eine BU-Police ist nach
wie vor die umfassendste Absicherung, da
nur sie den Fall absichert, dass der eigene
Beruf nicht mehr ausgetibt werden kann.
Und berufsunfihig zu werden, ist kein
fiktives, sondern ein sehr reales Risiko.
Wir richten uns bei unseren BU-Angebo-
ten stark nach Kundensegmenten aus.

Geben Sie ein, zwei Beispiele?

Dahmen: Wir versichern etwa akademi-
sche Heilberufe {iber die Deutsche Arzte-
versicherung mit spezifischen Kriterien
wie der Infektionsklausel. Mitarbeitern
des Offentlichen Dienstes bieten wir iiber
die Marke Deutsche Beamtenversiche-
rung passende Losungen, zum Beispiel
die Dienstunfdhigkeitsversicherung. Wir
stellen zudem fest, dass die BU insbeson-
dere in der betrieblichen Altersvorsorge
im Rahmen der Entgeltumwandlung eine
immer groflere Rolle spielt. Dies auch we-
gen der vielen Vorteile, die eine selbst-
standige BU als Direktversicherung bietet
— fiir Arbeitnehmer und Arbeitgeber.

Aber nicht alle Kunden konnen eine
BU-Police bekommen. Welche Alternati-
ven bieten Sie in diesen Fallen?

"

Dahmen: Neben der zielgruppenspezifi-
schen BU haben wir als einer der ersten
im Markt die Existenzschutzversiche-
rung, kurz ESV, etabliert, um weiteren Tei-
len der Bevélkerung einen angemessenen
Schutz anzubieten. Die ESV ist eine Kom-
bination aus Unfall-, Grundfihigkeiten
und Pflegeversicherung und leistet auch
bei schweren Organschddigungen und
Krebs. Kommt fiir einen Kunden aus fi-
nanziellen und gesundheitlichen Griin-
den eine BU nicht infrage, bieten wir die
ESV oder eine Kombination aus BU und
ESV an. Der Vorteil: Verdient der Kunde
spater mehr, hat er die Option, ohne er-
neute Gesundheitspriifung in die BU zu
wechseln.

Welche Rolle konnen BU-Zusatzversiche-
rungen spielen?

Dahmen: Wenn der BU-Fall eintritt, kann
hédufig trotz BU-Schutz die geplante Al-
tersvorsorge nicht mehr bedient werden.
Damit reduziert sich die Rentenleistung
stark oder entfillt ganz. Daher bieten wir
unsere Altersvorsorgeprodukte stets ge-
koppelt mit einer BU-Zusatzversicherung
an. In der Variante BU mit Beitragsbefrei-
ung tibernimmt AXA im BU-Fall die Al-
tersvorsorgebeitrage. Auch dies ist als
bAV moglich: Hier bieten wir eine BU-Bei-
tragsbefreiung ohne Gesundheitserkla-

rung und mit einer Wartezeit von nur
drei Jahren an.

Auf welche Unterstiitzung konnen Mak-
ler und Kunden im Leistungsfall zihlen?
Dahmen: Unsere Erstreaktion auf einen
Leistungsantrag erfolgt innerhalb von
drei Tagen, hdufig sogar innerhalb von 24
Stunden. Wir unterstiitzen bei der An-
tragsstellung und binden auf Wunsch des
Kunden den Makler in die Regulierung
mit ein. Zudem bieten wir Kunden an,
den Fragebogen fiir den Leistungsantrag
gemeinsam am Telefon auszufiillen oder
unterstiitzen den Leistungsprozess tiber
Auflenregulierungen vor Ort. So lassen
sich viele Prozesse vereinfachen.

Wie viele der eingereichten BU-Fille wer-
den anerkannt?
Dahmen: Bei AXA sind das deutlich tiber
80 Prozent. Wir haben eine Prozessquote
von rund 1 Prozent - ein Spitzenwert im
Marktvergleich. Das hohe Niveau ist auf
jahrelange BU-Kompetenz, umfassenden
Service und auf kurze Bearbeitungszeiten
zurtickzufiihren. So erfolgt nach Vorliegen
aller entscheidungsrelevanten Unterlagen
innerhalb von maximal drei Wochen die
Erkldrung, ob, in welchem Umfang und
fiir welchen Zeitraum geleistet wird. |
Das Gespriich fiihrte Oliver Lepold



Im Leben kommt es oft anders als geplant: Wenn Ihre Kunden wegen einer
Krankheit oder eines Unfalls ihren Beruf nicht mehr ausiiben kénnen, brauchen sie

finanzielle Sicherheit. EGO Top féngt Ihre Kunden bei Berufsunfahigkeit finanziell H D I "
auf. Setzen Sie dabei auf unsere bewdhrte und ausgezeichnete Produkt-Qualitat \\
sowie auf den Kundenservice im BU-Leistungsfall.

'l
-

Das ist Versicherung.

Mehr auf www.hdi.de/berufsunfaehigkeit

¥
¥
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Voller Durchblick

Wer die Risiken Berufsunfahig-
keit und Pflege kombiniert
absichern will, muss genau auf
den Vertrag achten. Die Basler
ist seit Ende 2013 mit einem
Konzept auf dem Markt, das
groRe Transparenz verspricht

| Jeder fiinfte Angestellte und fast
jeder dritte Arbeiter wird im Laufe der
Karriere berufsunfahig; das Risiko, ein
Pflegefall zu werden, steigt ebenfalls mit
zunehmendem Alter und ist am hochs-
ten nach Ende der Versicherungsspannen
der meisten BU-Versicherungen. Da liegt
es nahe, beide Risiken in einem Vertrag
aufeinander abgestimmt zu kombinieren.

Genau das hat die Basler Versicherung
mit Basler Beruf + Pflege umgesetzt. Wih-
rend der beruflichen Laufbahn — maxi-
mal bis zum 67. Lebensjahr - sind sowohl
eine Berufsunfiahigkeit als auch eine Pfle-
gebedirftigkeit abgesichert. , Der Beitrag
ist fiir die gesamte Laufzeit nach heuti-
gem Tarif kalkuliert. Damit entfillt fiir
den Kunden das Risiko, dass er nach Ab-
lauf der BU-Versicherung mehr zahlen
muss”“, sagt Marlies Tiedemann, Leiterin

Produktmarketing Leben bei der Basler.
Sollte der Versicherte bereits wiahrend der
BU-Dauer berufsunfahig und pflegebe-
diirftig werden, zahlt die Basler die
BU-Rente lebenslang weiter, sofern die
Pflegebediirftigkeit anhalt.

Bei Basler Beruf + Pflege Lifetime leis-
tet die Basler auch, falls der Versicherte
erst nach Ende des BU-Vertrags pflegebe-
diirftig wird. In diesem Fall erhilt er in
Pflegestufe II oder bei Demenz 50 Prozent
und bei Pflegestufe III 100 Prozent der
versicherten Rente. Tiedemann: ,Die
Leistungen kénnen auf Wunsch gegen
Beitragszuschlag verdoppelt werden.”

Falls sich Kunden noch nicht endgiil-
tig festlegen wollen, kommt die Variante
Basler Beruf + Pflege Aktiv infrage, die
eine Option auf eine Pflegeversicherung
gewdhrt. Zum Ablauf der BU-Laufzeit ha-
ben Versicherte die Wahl, zu dann giilti-
gen Rechtsgrundlagen eine neue Pflege-
rentenversicherung abzuschlieflen — ohne
Gesundheitspriifung. ,Das gilt auch,
wenn jemand bereits berufsuntihig sein
sollte und Leistungen aus der Police be-
zieht”, so Tiedemann. Die Basler unter-
scheidet nach sechs Berufsgruppen, eine
Absicherung im Tarif Basler Beruf + Pfle-
ge Aktiv fiir einen 40-jahrigen Buchhalter

Marlies Tiedemann, Basler

(BU-Rente 1.000 Euro, Endalter 67) ist ab
68,78 Euro/Monat erhaltlich, ein Mecha-
troniker bezahlt ab 113,80 Euro. Vermitt-
lern empfiehlt die Basler, das Zukunfts-
thema Pflege konsequent anzusprechen.
Tiedemann: , Ein Vertrag fiir die Absiche-
rung zweier Risiken erleichtert die An-
sprache ebenso wie Top-Ratings renom-
mierter Institute.”

Ein Alleinstellungsmerkmal sind die
neu formulierten und verstindlichen
Versicherungsbedingungen, fiir die Basler
Beruf + Pflege als erster BU-Schutz das Sie-
gel des Instituts fiir Transparenz in der Al-
tersvorsorge erhielt. | Oliver Lepold

Mit Option auf spateren Abschluss einer Pflegeversicherung: Basler Beruf + Pflege Aktiv

Versicherungsdauer

BU

Pflege

Leistungsdauer/Hohe

1.000 € BU- und Pflege-Rente

BU
Pflege

1.000 € Pflege-Rente
(ab Pflegestufe I)

30 67

\/

30

\/

T
67

BEITRAGSZAHLUNGSDAUER ENTSPRICHT DER VERSICHERUNGSDAUER DER PFLEGE

Leistung auch nach Ende des BU-Vertrags: Basler Beruf + Pflege Lifetime

Versicherungsdauer

Leistungsdauer/Hohe

1.000 € Pflege-Rente (Stufe IlI)

BU 1.000 € BU- und Pflege-Rente (Leistungseintritt bis 67, ab Pflegestufe )
Pflege Pflege 500 € Pflege-Rente (Stufe IlI)
500 € Pflege-Rente (Stufe I1)
f f > T >
30 67 30 67

BEITRAGSZAHLUNGSDAUER ENTSPRICHT DER VERSICHERUNGSDAUER DER PFLEGE

Quelle: Basler Versicherungen



Die Janitos Multi-Rente.

janitos ¥

Die ideale Alternative und Erganzung zur BU.

KONTAKT.

Team Multi-Rente:
Telefon: 0 6221. 709 1526
E-Mail: versicherung@janitos.de

Weitere Informationen und kostenlose
Anmeldung zu unseren Onlineschulungen
unter www.janitos.de

INDIVIDUELLE ABSICHERUNG.

Mit der Janitos Multi-Rente sind Kunden in sechs Lei-
stungsbereichen gegen die finanziellen Folgen von
Krankheiten und Unfall abgesichert.

Mit der Auswahl zwischen den Produktlinien Balance
und Best Selection haben sie die bestmogliche indivi-
duelle und bedarfsgerechte Absicherung.

LEISTUNGSHIGHLIGHTS.

e Sechs Leistungsbereiche
e Kapitalsofortleistung
e Verbesserte Punktwerte bei Grundféahigkeitsverlust
e Leistungen bei Krebs
e \Verbesserte Fristenregelungen:
- 24 Monate fiir den Eintritt der Invaliditat
- 36 Monate fiir die Feststellung der Invaliditat
e Einschluss der Eigenbewegung
e Keine Mitwirkungsanrechnung

e Beitragshefreiung bei Arbeitslosigkeit

LEISTUNGEN FUR KINDER.
e Kinder kdnnen bereits ab Vollendung des ersten
Lebensjahres versichert werden

e Umstellung in den Erwachsenentarif ohne
Gesundheitspriifung

e 1.000 Euro Rente schon ab 6,70 Euro monatlichem
Beitrag
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Fiir den Fall der Falle

Der Sinn einer BU-Police
leuchtet unmittelbar ein.
Nur wenige Menschen
haben jedoch im Blick,
dass sie einmal pflegebe-
durftig werden konnten.
Eine neue Police der
Barmenia schutzt bedarfs-
gerecht vor den finanziellen .
Folgen beider Risiken

->| Wer seinen Beruf nicht mehr aus-
tiben kann und auch noch zum Pflegefall
wird, bedarf doppelter Fiirsorge. Die neue
Police ,Barmenia BU PflegePlus” bietet

diesen Schutz. Ein einziger Vertrag
schiitzt hier vor den finanziellen Folgen
bei Berufsunfahigkeit und/oder Pflegebe-
diirftigkeit. Wird eine Berufsunfahigkeit
festgestellt, erhalten Kunden die verein-
barte BU-Rente, um den Lebensunterhalt

bestreiten zu konnen. Diese Zahlungen

erfolgen, solange die Berufsunfihigkeit
dauert: im Regelfall bis zum Ende der ver-
einbarten Laufzeit fiir die BU-Police.
Meist ist dies das Renteneintrittsalter.
Werden Kunden wegen Pflegebediirf-
tigkeit berufsunfdhig, gewahrt die Barme-
nia eine zusdtzliche BU-Rente in gleicher
Hohe. Die monatliche finanzielle Unter-
stiitzung verdoppelt sich also, und zwar
fiir den gesamten Zeitraum des BU-Schut-
zes. Im Versicherungsfall entfallen zudem

die monatlichen Beitragszahlungen, was
die Betroffenen zusitzlich entlastet. Dau-
ert die Pflegebediirftigkeit tiber den Zeit-
raum des BU-Schutzes hinaus an, wird die
Pflegerente im hohen Alter weitergezahlt
- wenn notig, bis ans Lebensende.

Ein Leben lang abgesichert
Der lebenslange Pflegeschutz bleibt auch
erhalten, wenn keine BU eintrat. Kommt
es wiahrend des Ruhestands zur Pflegebe-
dtirftigkeit, haben die Versicherten An-
spruch auf eine monatliche Pflegerente —
und zwar lebenslang beziehungsweise fiir
die gesamte Dauer der Pflegebediirftig-
keit. Nach dem Ende des urspriinglichen
BU-Schutzes sinken zudem die monatli-
chen Beitrdge deutlich — die Police bleibt
so auch im Alter bezahlbar. , Versicherte
konnen sich mit der Barmenia BU Pfle-
gePlus einen preiswerten Komplettschutz
sichern”, sagt Frank Lamsfuf}, Vertriebs-
vorstand der Barmenia Versicherungen.
Gerade in jungen Jahren fallen nur sehr
geringe Pramien an. So zahlt ein 30-jah-
riger Rechtsanwalt fiir eine BU-Rente von
1.000 Euro anfdnglich 48 Euro im Monat.
Auf Wunsch lédsst sich eine Beitragsdy-
namik vereinbaren. Sie ist zwingende Vo-
raussetzung fiir den Pflegeschutz im Alter.
Denn die Beitragsdynamik baut diese
Pflegefallversicherung auf.
kann der Kunde die Dynamik ganz oder
teilweise fiir die Erhohung der BU-Rente
respektive der Pflege-BU-Rente nutzen.
Ebenfalls moglich ist ein Aufstocken
der Beitrage. ,Eine erneute Gesundheits-
priifung ist dabei in vielen Fillen nicht
erforderlich”, erklart Lamsfufl. Eine Ver-
schlechterung des Gesundheitszustands
gefahrdet damit nicht den Versicherungs-
,Ein entscheidender Wettbe-
werbsvorteil der Barmenia BU PflegePlus
ist, dass bereits zu Vertragsbeginn der
Leistungsumfang und die Hohe der Pfle-
gerente mit jeder Dynamikerh6hung ga-
rantiert sind. Damit bietet die Barmenia
einen einzigartigen Tarif, der BU und
Pflege tiberzeugend absichert”, kommen-
| Thorben van Elk

Alternativ

schutz.

tiert Lamsfufs.
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,Unkomplizierter
Einstieg”

Frank Lamsful3, Vertriebsvorstand

der Barmenia Versicherungen, tber
Vorsorge-Irrtimer und Vorteile
einer frithzeitigen BU- und
Pflege-Absicherung

FOTO: DANIEL SCHMITT

DAS INVESTMENT: Warum halten Sie
eine friihzeitige Absicherung des
Pflegerisikos fiir wichtig?

Frank LamsfuB: Eine Pflegeabsiche-
rung wird umso teurer, je spater der
Kunde mit dem Versicherungsschutz
beginnt. Zudem koénnen Vorerkran-
kungen die Beitrdge erhéhen oder die
Versicherbarkeit sogar ganz gefahrden.
Hinzu kommt, dass die gesetzliche
Pflegeversicherung die Kosten einer
Pflege bei Weitem nicht abdeckt.

Sind denn jiingere Versicherte auf das
Thema Pflege liberhaupt gut
ansprechbar?

Lamsful’: Aber sicher. Allerdings muss die
Notwendigkeit dieses Schutzes aktiv ver-
mittelt werden. Viele junge Menschen
erliegen leider dem Irrtum, sie seien durch
die gesetzliche Pflegeversicherung ausrei-
chend abgesichert. Die Zahlen sprechen
hier aber eine deutlich andere Sprache,
und das lasst sich im Beratungsgesprach
gut vermitteln.

Welche Dynamikmoglichkeiten bietet
die Barmenia bei Beitrdgen und den
damit zusammenhangenden gestei-
gerten Leistungen?

Lamsful: Bei Vertragsabschluss kann
eine Beitragsdynamik vereinbart wer-
den, mit der sich die BU-Rente erhéhen
lasst. Gleichzeitig wachst in demselben
Verhiltnis die Pflege-BU-Rente. Die
Dynamik kann aber auch ganz oder
teilweise zum Aufbau einer aufgescho-
benen Pflegerentenversicherung ver-
wendet werden. Diese beginnt, wenn
der Versicherungsschutz aus der BU-Ver-
sicherung endet.

Aber man konnte ja ebenso gut zwei
separate Policen abschlieRen. Was
spricht lhres Erachtens fiir die gekop-
pelte Barmenia-Losung?

Lamsfuf3: Wir halten es fir sehr sinn-
voll, dass der Versicherte bereits in jun-
gen Jahren einen lebenslangen Pflege-
schutz erhalten kann und wahrend
seines Erwerbslebens gegen die finanzi-
ellen Folgen einer Berufsunfahigkeit ab-
gesichert ist. Gleichzeitig ist der Beitrag
fir eine Pflegeversicherung nach Ablauf
der Berufsunfahigkeitsversicherung
deutlich geringer, als wenn erst im Alter
eine neue Pflegerentenversicherung ab-
geschlossen wiirde.

Barmenia BU PflegePlus: Mit einem Vertrag doppelt abgesichert

Lebenslang laufender Beitrag fir
die Pflegerentenversicherung

Beitrdge der BU-Versicherung

[ Beitragsdynamik zum Aufbau der Pflegerentenversicherung
Beitragsdynamik zur Erh6hung der BU-Rente und Pflege-BU-Rente

> Nabhtloser Ubergang in den Versicherungs-
schutz aus der Pflegerentenversicherung
(wenn vereinbart)

> Beitrag reduziert sich auf den Teil, der fiir
die Pflegerentenversicherung gezahlt wird

» Auf Wunsch kann der Kunde alternativ eine
Kapitalzahlung wdahlen, wenn die Pflegerenten-
versicherung zum Ende der BU-Versicherung
(noch) besteht

» Weitere Informationen unter:
www.perfekte-mischung.barmenia.de

6 Wahlt der Kunde die Kapitalzahlung, endet der Vertrag. Der Versicherungsschutz aus der
Pflegerentenversicherung endet dann ebenfalls
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Bild aus einem BU-Kundenfilm der
Bayerischen: Fast jeder Dritte Berufsunfahige
kommt aus der Altersgruppe 25 bis 40 Jahre

30% der Beru{mﬂ&ﬂnig@n
sind 2aw. 25 und 4O Jahre alt

ILLUSTRATION: DIE BAYERISCHE

BU mit Praxis-Input

Nach einem grol} angelegten Brainstorming hat die Bayerische ihre BU-Produktlinie

Uberarbeitet und mit vielen neuen Servicebausteinen ausgestattet

->| Makler haben einen grofien Anteil
am neuen BU-Konzept der Bayerischen.
Das Versicherungsunternehmen hatte in
Workshops mit seinen Maklern und
BU-Experten zahlreiche Optimierungs-
ideen erarbeitet. Insgesamt 39 Vorschlidge
schafften es in die Produktkonzeption
der BU PROTECT. Sie ist in drei Varianten
mit verschiedenen Leistungsbausteinen
(Smart, Komfort, Prestige) abschliefibar.
,Besonders vielen Maklern ist bei der
BU die Kombination mit einer Pflegeab-
sicherung wichtig. Daher haben wir un-
sere BU PROTECT mit einem Pflegebau-
stein ausgestattet, der im definierten
Leistungsfall eine lebenslange Pflegerente
sicherstellt”, erlautert Vertriebsvorstand
Martin Gréfer einen der am héufigsten
genannten Vorschlége (siehe Kasten).
Eine weitere umgesetzte Makleridee
ist, dass die Leistungsdynamik unabhéan-
gig von der Beitragsdynamik angeboten
wird und dass Studenten nicht mehr pau-
schal, sondern nach ihrem jeweiligen
Berufsziel eingestuft werden. Ebenfalls
auf den Input des Vertriebs gehen die Bei-
tragsfreistellung mit dem tempordren
Erhalt des BU-Schutzes und ein aktives
Leistungsmanagement zuriick.

Zu Letzterem gehoéren auch ein
Facharztservice im Leistungsfall fiir den
Kunden und ein komplettes Gesund-
heitsmanagement von der Prdvention
uber die Soforthilfe fiir psychische Er-
krankungen bis hin zur Wiedereingliede-
rungshilfe und Pflegeberatung.

»Auch nach dem Vertriebsstart im Ap-
ril 2014 sind wir fiir marktrelevante Ver-
besserungen offen. So verzichten wir
kiinftig auf das Recht, den Kunden regel-
maflig um den Nachweis zu bitten, dass
er nicht zum Raucher geworden ist”, in-
formiert Grifer. Es geniige, im Leistungs-

Bayerische: Pflegebaustein

fall zu priifen. Der Experte nennt die le-
benslange Leistung bei Pflegebediirftigkeit
(oder auf Wunsch auch bei Demenz) und
ein attraktives Preis-Leistungs-Verhaltnis
als Highlights der BU PROTECT. Hinzu
kommt eine unkomplizierte Gesundheits-
priifung mit Sofort-Ergebnis vor Ort, etwa
am Arbeitsplatz des Versicherten.

Die Bayerische gewdhrt dartiber hinaus
gesundheitsbewussten Kunden mit ei-
nem reguldren Body-Mass-Index Tarifver-
glinstigungen. Und alle Vertrdge sind als
papierloser Antrag mit elektronischer Un-
terschrift abschliefibar. | Oliver Lepold

in der BU

> Keine eigene Gesundheitspriifung fiir Pflegebaustein (in BU-Priifung enthalten)

> Pflegebediirftigkeit wird gemal ADL (Tatigkeiten des tdaglichen Lebens) ermittelt

» Pflegebaustein wird beitragsfrei, sobald eine Rente aus der BU gezahlt wird

» Nach Ende BU-Rente direkte Anschlussleistung als lebenslange Pflege-Rente

(falls eingeschlossen)

> Voraussetzung: Eintritt des Pflegefalls wéahrend der BU-Vertragsdauer

> Uberpriifung des Pflegestatus am Ende der BU-Vertragsdauer: tritt ein,
falls 3 von 6 ADL ohne Hilfe nicht mehr moglich sind



TR IAS Ein Unternehmen der

BGVA\

MLV IS77
BADISCHE VERSICHERUNGEN

Gut aufgefangen, wenn
das Leben anders spielt

» finanzielle Sicherheit bei Unfall, schwerer Krankheit
und Pflegebedurftigkeit

m schnelle Hilfe in Form von Rente
und Sofortleistungen

m besonders niedrige Beitrage

= umfangreicher Leistungskatalog

mehr unter www.goldeniv.de

BGV-Versicherung AG - Durlacher Allee 56 - 76131 Karlsruhe
Telefon 0721 /660 -0 - Telefax 0721 /6 60 — 16 88 - service@bgv.de - www.bgv.de

TRIAS Versicherung AG - Maximiliansplatz 5 - 80333 Mlinchen
Telefon 089/5 51 67 — 44 44 - Telefax 089/5 51 67 — 44 49 - goldeniv@trias.de - www.goldeniv.de
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Wir unterscheiden nicht zwischen

Brutto- und Nettoprdmien

Bei Grundfahigkeiten- und
Schwere-Krankheiten-Versiche-
rungen ist Canada Life seit Jah-
ren Marktfuhrer. Jetzt greift der
Konzern auch mit neuen Kon-
zepten fur BU und Risikoleben
an. Bernhard Rapp, Direktor
Marketing und Produktma-
nagement, tUber die Strategie

DAS INVESTMENT: Der Markt fiir Risiko-
leben und BU-Policen ist hart umkampft.
Womit wollen Sie liberzeugen?
Bernhard Rapp: Zunichst mit verldssli-
chen Tarifen. Wir unterscheiden nicht
zwischen Brutto- und Nettoprdamien, son-
dern garantieren die Hohe von Beitrdgen
und Leistungen fiir die gesamte Laufzeit.
Das ist wichtig, da anderswo die Netto-
pramien vermutlich steigen werden.

Allerdings miissen auch die Versiche-
rungsbedingungen stimmen ...

Rapp: In der Tat. Unsere BU hat von un-
abhidngigen Rating-Fachleuten Top-No-
ten erhalten. So leistet Canada Life be-
reits monatlich Zahlungen, wenn die
Krankentagegeld-Versicherung wegen ei-
ner moglichen BU nicht mehr greitt, die
Leistungspriifung aber noch lauft. Wer
mochte, kann eine Leistungsdynamik
wdhlen. Bei Heirat und dhnlichen Anlés-
sen konnen Versicherte den Schutz ohne
neue Gesundheitspriifung aufstocken.

Und wie grenzen Sie sich bei der Risiko-
leben von der Konkurrenz ab?

Rapp: Hier fahren wir zweigleisig. Unser
Basisprodukt ist preislich duflerst wettbe-
werbsfahig gestaltet. Unsere etwas teure-
re ,Risikoleben optimal“ bietet attraktive
Zusatzleistungen. Die Police erlaubt es
nicht nur, den Schutz nachtréglich auf-
zustocken. Versicherte konnen die Lauf-
zeit ihrer Police auch um bis zu 15 Jahre

rnhard Rapp,
anada Life
eutschland

verlangern — ebenfalls ohne erneute Ge-
sundheitspriifung. Hat ein Kunde nur
noch zwolf Monate zu leben, wird die
Versicherungssumme sofort fillig. Beitrd-
ge und Leistungen sind auch bei der Risi-
koleben fiir die Vertragslaufzeit fixiert.

Was bieten Sie Vertriebspartnern?

Rapp: Unser VorsorgePLANER hilft bei
der Ermittlung des Absicherungsbedarfs.
Erst wenige deutsche Versicherer bieten
ein solches Werkzeug. Die Beratung soll
produktiibergreifend erfolgen — es muss
nicht zwangsldaufig auf eine BU hinaus-
laufen. Das Ergebnis kann ausgedruckt
und dem Beratungsprotokoll hinzugefiigt

"

werden. Der VorsorgePLANER enthilt zu-
dem einen Beitragsoptimierer. Kunden

konnen hier ihre Wunschpramien einge-
ben lassen.

Wie lange benétigt Canada Life fiir An-
tragspriifung und Ausstellung der Police?
Rapp: Im Idealfall nur ein paar Tage. Bei
fast allen unserer Biometrie-Produkte ha-
ben wir die Online-Anbindung optimiert.
Kunden konnen die Risikopriifung dort
innerhalb des Online-Antragsprozesses
machen. Sie wissen dann sofort, ob ihr
Antrag angenommen ist oder ob noch
weitere Informationen benétigt werden. |
Das Gespriich fiihrte Thorben van Elk

Uberblick: Biometrie-Policen der Canada Life

Berufsunfahigkeitsschutz (neu) Risikoleben komfort/optimal (neu)
Grundfahigkeitsversicherung Schwere-Krankheiten-Vorsorge

= RENTE

= EINMALZAHLUNG

Quelle: Canada Life



EINZIGARTIG EINFACH | PREISWERT

Gut, wenn man sich auf seine
Familie verlassen kann ...
Die Konzeptberatung der DFV.

Schlechte Zeiten fur Versicherungsmakler - viele
courtagestarke Sparten sind ricklaufig und die niedri-
gen Zinsen eine zusatzliche Belastung im
Vertrieb. Dabei lasst sich — mit einer ganzheitlichen,
familientubergreifenden Konzeptberatung — der ver-
triebliche Erfolg ganz einfach zurlckholen. Das
grofite Potenzial bietet dabei die Pflegevorsorge. Das
Thema ist in den Kopfen angekommen und verlangt

nach einer passenden Losung fur den gesamten

Familienverband. Mit der DFV-DeutschlandPflege
konnen Sie fur jede Generation innerhalb der Familie
ein passendes Vorsorgeangebot unterbreiten. Und so
gehoren |hre Kunden vielleicht auch bald zu einer
anderen grof3en ,Familie®, die einem immer zur Seite
steht — der Deutschen Familienversicherung. Mehr
Informationen zur ausgezeichneten DFV-Deutsch-
landPflege erhalten Sie von unserem Maklermanage-
ment unter 069 24794422.

DEUTSCHE

[ ]
§? FAMILIENVERSICHERUNG
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Echte Alternative

Im Januar hat HDI die Erwerbsunfahigkeitsversicherung EGO Basic eingefuhrt und ermdéglicht
so vor allem auch den mehr korperlich Tatigen die Absicherung der Arbeitskraft

Wenn die Seele leidet:
Psychische Erkrankungen
sind der Hauptgrund fiir
den Ausfall der Arbeits-
kraft — aber bei etlichen

Alternativen zur BU nicht
mitversichert

-| ,,Den besten Einkommensschutz bie-
tet natiirlich die Berufsunfahigkeitsversi-
cherung®, ist Gerhard Frieg iiberzeugt.
Wem aber aus finanziellen oder gesund-
heitlichen Griinden der Zugang verwehrt
ist, dem empfiehlt der Vorstand Produkt-
management und Marketing bei der HDI
Lebensversicherung die Erwerbsunfihig-
keitsversicherung (EU) als beste Alterna-
tive. Fir elementar hilt Frieg, dass der
Einkommensschutz ursachenunabhingig
leistet. Insbesondere sind dabei psychi-
sche Erkrankungen abgesichert, die mitt-
lerweile der Hauptgrund fiir Erwerbs-
unfdhigkeit sind. Bei allen anderen
Absicherungen ist dies nicht oder nur ru-
dimentar der Fall. ,Einkommensschutz
erfiillt nur dann seinen Sinn, wenn er fiir

den Kunden finanzierbar ist und alle
moglichen Ursachen fiir den Verlust der
Arbeitskraft abdeckt”, unterstreicht Frieg.
Auch fiir Vermittler und Verbraucher
spielt der Einkommensschutz ohne Aus-
schnittsdeckungen eine wichtige Rolle.

Schutz des Einkommens ist wichtig

HDI liefd zu Anfang 2014 freie Vermittler
durch das Marktforschungsinstitut You-
Gov befragen, welche Anforderungen sie
an eine gute Absicherung der Arbeitskraft
stellen. 97 Prozent nannten den , echten”
Einkommensschutz. So viele Stimmen
bekam sonst nur noch das gute Preis-Leis-
tungs-Verhaltnis (siehe Grafik). Bei der
anschlieffenden Verbraucherumfrage im
Mai waren die Ergebnisse dhnlich. Fir

91 Prozent ist das Preis-Leistungs-Verhalt-
nis ein wichtiges Kriterium, fiir 90 Pro-
zent, dass die Absicherung immer greift,
unabhdngig vom Ausloser der Erwerbs-
unfahigkeit.

Einen solchen optimalen Schutz will
HDI bieten. Die zum Talanx-Konzern ge-
horende Gesellschaft ist bereits seit 1922
im BU-Geschift und hat zum Jahresan-
fang ihre Einkommensschutz-Produktpa-
lette um die Erwerbsunfidhigkeitspolice
EGO Basic erweitert. Dabei hat HDI bei
der EU die gleichen hohen Qualitédtsan-
forderungen angelegt wie bei der BU.

Hauptzielgruppe fiir den Tarif EGO Ba-
sic sind korperlich Tadtige, etwa Handwer-
ker oder Pflegepersonal. Diese haben ei-
nen hohen Absicherungsbedarf, aber

FOTO: TILLA EULENSPIEGEL /PHOTOCASE
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kaum eine Chance auf eine bezahlbare
BU-Versicherung. Mit der deutlich giins-
tigeren EU-Versicherung konnen sie zu-
mindest den nahezu kompletten Verlust
der Arbeitskraft bis zum Eintritt in die Al-
tersrente absichern. Denn die staatlichen
Leistungen - falls sie tberhaupt An-
spruch darauf haben - diirften kaum rei-
chen, um den Lebensalltag zu gestalten.

BU-Policen leisten, wenn der Versi-
cherte zu mehr als 50 Prozent seinen ak-
tuellen Job aus gesundheitlichen Griin-
den nicht mehr austiben kann. Fiir HDI
liegt Erwerbsunfahigkeit vor, wenn die
versicherte Person aufgrund von Krank-
heit oder Verletzung voraussichtlich min-
destens sechs Monate ununterbrochen
auflerstande sein wird, irgendeiner Er-
werbstatigkeit fiir mindestens drei Stun-
den tdglich nachzugehen.

Vereinfachte Gesundheitspriifung
Ein attraktives Merkmal von EGO Basic
ist die vereinfachte Gesundheitspriifung.
Sie gilt fiir Kunden, die jiinger als 50 Jah-
re sind, eine maximale monatliche Rente
von 1.000 Euro versichern wollen und
die vier wichtigsten Fragen mit Nein be-
antworten kdnnen.

Vereinfacht gesagt, diirfen sie keine
bleibenden Gesundheitsstorungen auf-
weisen und in den vergangenen fiinf Jah-
ren keine Krankheiten gehabt haben, die
einen Krankenhausaufenthalt, eine Kur
oder Reha, mehrfache Arztbesuche oder

,Ein Einkommensschutz ist
nur dann sinnvoll, wenn er
auch ganz sicher leistet”

Gerhard Frieg, Vorstand HDI Leben

die regelmifiige Finnahme von Medika-
menten erforderten.

EGO Basic bietet bedarfsgerechten
Schutz. Der Vertrag kann neben der ereig-
nisabhédngigen Nachversicherungsgaran-
tie auch ereignisunabhingig aufgestockt
werden - in der Regel ohne erneute Ge-
sundheitspriifung. Auf Wunsch kann der
Kunde zur EU gegen Aufpreis einen Zu-
satzbaustein wahlen, der schwere Krank-
heiten oder den Tod absichert. Im Fall der

Falle wird dann eine Einmalleistung in
Hohe der zwolffachen garantierten Mo-
natsrente gezahlt. Um die Versicherung
abschlieffen zu kdnnen, muss man noch
nicht erwerbstétig sein.

Schon Schiiler ab 15 Jahren kénnen
sich einen gilinstigen Versicherungs-
schutz sichern und die Police bei Be-
rufseintritt — spdtestens mit 25 Jahren —
ohne erneute Gesundheitspriifung in
eine BU-Police wandeln.

Auch in der bAV einsetzbar

Die EGO Basic Police kann ebenso wie die
BU-Versicherung EGO Top auch in der
betrieblichen Altersvorsorge eingesetzt
werden. Im Rahmen des bAV-Netto-Jo-
kers flielen die unversteuerten Beitrage
aus Entgeltumwandlung dann tber eine
Direktversicherung in die EU- oder
BU-Absicherung.

Dartiber hinaus bietet HDI bei EGO Ba-
sic Assistance-Leistungen zu Themen wie
Diagnostik oder Therapiestandard und
hilft bei der Suche nach medizinischen
Spezialisten. Das Service-Angebot , Reden
statt Schreiben” soll den Leistungsantrag
im BU- oder EU-Fall erleichtern und den
Prozess beschleunigen. Per Telefon unter-
stiitzen die HDI-Experten Versicherte
beim Ausfiillen von Formularen und
kommen im komplexen Fillen auch
nach Hause. Seit 2012 bietet HDI dieses
Teleclaiming an und hat sehr gute Erfah-
rungen damit gemacht. | Sabine Groth

Was muss eine Versicherung leisten?
HDI lie® 200 freie Vermittler befragen, welche Kritierien sie bei Berufs- und Erwerbsunfahigskeitspolicen fir wichtig halten

Gutes Preis-Leistungs-Verhaltnis

97%

,Echter” Einkommensschutz — keine Ausschnittsdeckung

|

97%

Leistung auch bei psychischen Erkrankungen, Demenz und Pflegebediirftigkeit

I

95%

Nachversicherungsgarantie

I

87%

Services im Leistungsfall

84%

Kundenfreundliche, verstandliche Bedingungen

|

84%

Flexibilitat wahrend der Vertragslaufzeit

|

77%

Vereinfachte Gesundheitspriifung

|

68%

Versicherungsmaoglichkeit schon fiir Schiiler

|

57%

Einmalleistung bei schwerer Krankheit

I

35%

Hinterbliebenenschutz wahlbar

25%

|

Quelle: YouGov-Studie ,Einkommensschutz” im Auftrag von HDI, Anfang 2014
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Auf Nummer sicher

Mit der Multi-Rente bietet die Janitos Versicherung eine kostenglinstige
Alternative zur Berufsunfahigkeitsversicherung
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Sechs Leistungsbereiche lassen sich mit der I
Janitos Multi-Rente Best Selection abdecken:
Invaliditat nach Unfall, Organschaden, Schwere I
Erkrankungen, Verlust von Grundfahigkeiten,
Pflegebediirftigkeit sowie Kapitalsofortleistung
bei Krankheit oder Unfall. 1.000 Euro monatliche I
Rente kosten beispielsweise fir einen 30-Jahri-
gen monatlich 12,45 Euro. Die Balance-Variante I
kostet monatlich 63 Cent weniger. Mit Aus-
nahme der zeitlich befristeten Rente bei Krebs-
erkrankungen wird in allen anderen Fallen die I
Rente lebenslang ausbezahlt.

ol

Arbeiter auf einem Baugerist: Die Multi-Rente sichert auch Risikoberufler ab

-| Eine BU-Versicherung ist fiir man-
che Berufsgruppen kaum zu bezahlen. So
geraten oft ausgerechnet diejenigen ins
Risiko, die eine Risikoabsicherung drin-
gend benoétigen: etwa Handwerker mit
gesundheitsgefdhrdenden Tatigkeiten.
Eine Alternative bieten funktionale Inva-
liditatsabsicherungen. Sie leisten unab-
hingig davon, ob der Beruf noch ausge-

ubt werden kann: Mafigeblich ist die
gesundheitliche Beeintrachtigung.

Zu diesen Produkten gehort auch die
Multi-Rente der Janitos Versicherung.
Kunden haben die Wahl zwischen den
Varianten Balance und Best Selection.
Beide zahlen in fiinf Fillen die vereinbar-
te monatliche Rente: Fiihrt ein Unfall zu
einem Invaliditdtsgrad von 50 Prozent

und mehr, greift die Versicherung ebenso
wie bei dauerhaften und irreversiblen Or-
ganschdden, unabhédngig davon, ob
krankheits- oder unfallbedingt. Die Po-
lice greift auch, wenn schwere Erkran-
kungen wie etwa Krebs ab Stadium II oder
fortgeschrittene Demenz diagnostiziert
werden. Weitere Leistungsfille sind der
Verlust von Grundfihigkeiten wie Sehen,
Horen, Sprechen und Orientierungsver-
mogen durch Unfall oder Krankheit so-
wie Pflegebediirftigkeit ab Pflegestufe 1.

Erweitertes Leistungspaket
Wer sich fiir die Variante Best Selection
entscheidet, erhilt im Fall einer Krebser-
krankung ein umfassenderes Leistungs-
paket: Bei Krebs im Stadium II zahlt die
Versicherung 18 Monatsrenten, bei Sta-
dium III 36 und bei Stadium IV 60, wah-
rend der Rentenbezug bei der Balance-Va-
riante ab Stadium II bei zw6lf Monaten
liegt. Dartiber gewdhrt Janitos in dieser
Variante im Leistungsfall eine Sofortzah-
lung von drei Monatsrenten. Sofern der
Rentenempfinger verstirbt, werden wei-
tere drei Monatsrenten ausgezahlt.
Beide Produktvarianten konnen auch
fiir die Absicherung von Kindern abge-
schlossen werden. Dann ist es moglich,
optional eine Kapitalsofortleistung in
Hohe einer Jahresrente bei Unfall oder
Krankheit zu vereinbaren. Ist dartiber hi-
naus eine schwere Operation notig, ver-
doppelt sich die Kapitalsofortleistung.
Die Versicherung kann ab dem ersten
Geburtstag abgeschlossen und ohne Ge-
sundheitspriifung im Alter von 18 Jahren
in den Erwachsenentarif tibertragen wer-
den. In diesem Zusammenhang ldsst sich
der Versicherungsschutz ohne erneute
Gesundheitspriifung um 25 Prozent ma-
ximal um 500 Euro erhohen. Die Janitos
Versicherung gewdhrt Beitragsfreiheit bis
zur Volljahrigkeit, wenn der Versiche-
rungsnehmer die Police vor dem 45. Le-
bensjahr abgeschlossen hat, selbst Leis-
tungsempfanger einer Multi-Rente wird
oder stirbt. | Claudia Lindenberg
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OLGAflex Stand: 03/2014
ID: D 20075

Erst haben wir die Pflegeversicherung erfunden.
Jetzt haben wir sie neu definiert!

Ab jetzt muss niemand mehr auf eine hochwertige Pflegevorsorge verzichten. Dank der flexiblen
Beitragsgestaltung kann OLGAflex exakt auf die finanzielle Situation Ihrer Kunden abgestimmt
werden. Und das nicht nur zu Beginn der Absicherung, sondern auch noch spéter - bei vollem
Schutz. Die exzellenten Leistungen von OLGAflex werden Sie ebenfalls iiberzeugen!

Mehr Infos unter www.hallesche.de/vermittler
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Lehrer: Die Golden IV richtet sich auch an Zielgruppen, die sonst nur schwer eine BU-Absicherung bekommen

| ,,Golden IV heifit ein neues Kon-
zept der LV 1871 zur Arbeitskraftabsiche-
rung. Das Kiirzel ,IV” steht hier fiir das
Risiko der Invaliditét — die Police schiitzt
vor den finanziellen Folgen, falls ein Un-
fall oder eine Erkrankung ein schweres
Handicap zur Folge hat.

Die Absicherung ruht auf zwei Sdulen.
Die Kunden erwerben zum einen den An-
spruch auf monatliche Rentenzahlungen.
Diese werden bei ernsthaften Schadigun-
gen ein Leben lang gewdhrt, falls sich der
Gesundheitszustand nicht nachhaltig
bessert. Zum anderen leistet die Police
eine Einmalzahlung, damit schnelle Hil-
fe organisiert werden kann. ,Erfahrungs-
gemafd ist zu Beginn der Bedarf an finan-
zieller Unterstiitzung besonders grof3”,
erldutert Rolf Schiinemann das Konzept.
Er ist Vertriebsvorstand der LV 1871, de-
ren Tochter TRIAS Versicherung AG das

Konzept zusammen mit dem BGV auf
den Markt gebracht hat.

Bei der Golden IV zahlen alle Kunden
im gleichen Alter fiir dieselben Leistun-
gen auch den identischen Beitrag. ,Der
Beruf hat dariiber hinaus weder Einfluss
auf die frei wahlbare Leistungshohe noch
auf den Leistungsanspruch”, so Schiine-
mann. Lediglich zwischen Rauchern und
Nichtrauchern wird unterschieden.

Gleichbehandlung fiir alle
Die Gleichbehandlung der Kunden
macht die Golden IV fiir Angehorige von
sonst schwer zu versichernden Berufs-
gruppen attraktiv. Hierzu zdhlen zum Bei-
spiel Handwerker, Lehrer und Kiinstler.
Auch Personen mit Vorerkrankungen
werden nicht von vorneherein ausge-
schlossen. ,Die Golden IV eignet sich
auch fiir Menschen, die sich eine Vorsor-

ge gegen Berufsunfahigkeit nicht leisten
konnen”, betont Schiinemann. So ent-
richten 30-jdhrige fiir den Anspruch auf
eine lebenslange Rente von 1.000 Euro
monatlich im Klassik-Tarif anfidnglich
einheitlich 15 Euro im Monat.

Im Fall der Fille zahlt die LV 1871 zu-
satzlich die einfache Jahresrente als So-
forthilfe aus, in unserem Beispiel also
12.000 Euro. Dartiber hinaus wird bei Un-
fallen das sogenannte Gipsgeld fillig. So
erhalten Versicherte etwa bei einer Frak-
tur des Oberschenkels 2.000 Euro.

Neben dem Klassik-Tarif ist auch die
Deckungsvariante ,Exklusiv” wéahlbar. In
diesem Tarif fallt das Gipsgeld doppelt so
hoch aus wie beim Klassik-Schutz. Wich-
tiger noch: Auch die Soforthilfe verdop-
pelt sich. Unser Beispielkunde wiirde bei
Invaliditdt somit eine Einmalzahlung
von 24.000 Euro erhalten. Au3erdem hit-
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Zielgruppen: Keine (ausreichende) BU aus...

...wirtschaftlichen Griinden

...gesundheitlichen Griinden

... beruflichen Griinden

Normalverdiener Rickenleiden

Hausfrau/-mann Tinnitus
junge Familie Allergien
Berufseinsteiger Migrane

Quelle: LV 1871

te er Anspruch auf Hilfe im Haushalt und
auf Fahrdienste, damit die Genesung zu
Hause erfolgen kann.

Des Weiteren konnen Exklusiv-Kun-
den eine zusatzliche BU-Police ohne er-
neute Gesundheitspriifung abschlief3en.
Dieser Weg steht bis zum 30. Lebensjahr
bei Berufsein- und -umstiegen offen.

Fiir alle Zusatzleistungen zahlt unser
Musterkunde anfinglich rund 6 Euro
mehr im Monat. Doch welche Vorausset-
zungen miussen eigentlich erfillt sein,
um einen Leistungsanspruch auszuldsen?

Monatliche Zahlungen erhalten Kun-
den, die
> nach einem Unfall in ihren Bewegun-

gen wesentlich eingeschrankt sind,

» ihre Lebenskraft verlieren, weil wichti-
ge Organe Schiden erlitten haben,

Handwerker

» Grundfdhigkeiten wie das Hor- oder
Sehvermdogen verloren haben,

> ihre Selbststandigkeit eingebiif3t haben
oder schwer an Krebs erkranken (siehe
Grafik unten).

Der grundsatzliche Anspruch auf Renten-
zahlungen unterliegt einigen kleineren
Einschriankungen. So muss der Grad der
Invaliditdt nach einem Unfall mindes-
tens 50 Prozent betragen. Ebenso begriin-
den Herzinfarkte, Schlaganfille und Dia-
lysen bereits eine Sofortleistung. Und bei
Krebsleiden ist die Dauer der Rentenleis-
tungen zeitlich befristet. Wie lange ge-
zahlt wird, hingt von der Schwere des
Leidens ab.

Personen mit Schreibtischberufen wer-
den sich fragen, ob ihr Schutz auch greift,
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wenn sie trotz eines gesundheitlichen
Schicksalsschlags weiterhin ihrer Arbeit
nachgehen. Dies ist eindeutig zu bejahen.
Denn die Police schiitzt gegen die finan-
ziellen Folgen der Invaliditat.

,ODb die berufliche Tatigkeit weiter aus-
gelibt wird, ist fiir die Gewdhrung der
Leistungen hingegen tiberhaupt nicht re-
levant”, stellt Schiinemann Kklar.

BU-Schutz als Ergdanzung
Wer seine Absicherung auf eine noch
breitere Basis stellen mochte, kann alter-
nativ oder zusdtzlich die Golden BU der
LV 1871 in Erwidgung ziehen. Hierbei
handelt es sich um eine klassische Berufs-
unfidhigkeitspolice mit attraktiven Bedin-
gungen. Berufsgruppen gibt es bei ihr
nicht mehr. Neben dem Beruf bezieht die
LV 1871 weitere risikomindernde Fakto-
ren in die Prdimienberechnung mit ein.
So erfolgt bei Antragstellung eine faire
und individuelle Risikoeinschdtzung.
Hinzu kommt, dass die BU-Rente der
LV 1871 bereits ab einer 50-prozentigen
Berufsunfahigkeit gezahlt wird. Sogar das
Pflegerisiko ist abgesichert: Bediirfen
BU-Versicherte langer als zehn Jahre un-
unterbrochen der Pflege, lauft die einmal
gewdhrte Leistung bis zum Lebensende

weiter. | Thorben van Elk

. Kapitalsofortleistung

Arbeitskraft-Absicherung mit Golden IV: Wann die Police hilft

@

®

Bewegungsapparat Lebenskraft Interaktion
Folgen eines Unfalls Herz Sprechen
Leber Horen
Niere Gehen
Krebs Orientierung

&

©® ® ® ® Rentenzahlung

Selbststandigkeit
Pflege

Quelle: LV 1871



Diagnose Herzfehler: Eine schwere Erkrankung kann auch das Familieneinkommen gefahrden

Vertrauen ist gut,
Vorsorge ist besser

Schwere Krankheiten flihren
meist auch zum finanziellen
Engpass. Mit einem Schutzbrief
der Zurich Versicherung lasst sich
diese Versorgungsluicke schlielen

-| Ein strahlender Sommertag. Mi-
chael R. plagen nach einer Radtour Brust-
schmerzen. Im Krankenhaus stellen die
Arzte einen Herzfehler fest. Der 35-Jahri-
ge muss operiert werden und fallt fiir Mo-
nate aus. Fiir den Architekten kommt die
Diagnose einer Katastrophe gleich. Mit
Frau und Kindern steht er auf einmal
ohne Einkiinfte da.

Fiir Ungliicksfille wie diese hat die Zu-
rich Versicherung den Eagle Star Krank-
heits-Schutzbrief aufgelegt. Die Police
schiitzt vor dem finanziellen Kollaps,

sollte der Versicherte gesundheitlich
Schiffbruch erleiden. Das kann schneller
passieren als gemeinhin angenommen.
Obwohl sie mitten im Leben stehen, er-
kranken Jahr fiir Jahr hunderttausende
Deutsche an tiickischen Leiden.

Kommt es zum Versicherungsfall, leis-
tet Zurich eine einmalige Summe. Dieses
Geld versetzt die Kunden in die Lage, Ver-

dienstausfalle zu kompensieren, notwen-
dige Umbauten an Haus oder Wohnung
in Auftrag zu geben oder eine Haushalts-
hilfe zu engagieren.

,Unser Krankheits-Schutzbrief bietet
eine besonders preisgiinstige Absiche-
rung des Schwere-Krankheiten-Risikos.
Das Produkt eignet sich sowohl fiir Fam-
lien als auch fiir Paare und Singles”, er-

Eagle Star Krankheits-Schutzbrief: Tarifbeispiele

(Monatsbeitrage; Versicherungssumme flir schwere Krankheiten 100.000 Euro; Endalter 65)

Alter KSB? erweiterter KSB"

Jahre in Euro in Euro

25 36,61 42,53
s s443 &0
4 82 easr

Quelle: Zurich, Juli 2014

Versicherungssumme bei Tod: 15.000 Euro, 2 100.000 Euro.

FOTO: MONIKA WISNIEWSKA /ISTOCK
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lautert Hermann Schrogenauer, Vorstand
Vertrieb Leben bei Zurich. Abgesichert
sind dabei die Auswirkungen von insge-
samt 63 Erkrankungen. Bei 21 versicher-
ten Krankheiten werden Teilleistungen
erbracht. Diese werden nicht auf die
mogliche Vollleistung angerechnet.

Der Schutz ldsst sich vergleichsweise
preiswert erwerben. FEin 35-jdhriger
Nichtraucher zahlt fiir den Anspruch auf
100.000 Euro Versicherungsleistung rund
54 Euro monatlich. Leistungen und Bei-
trage werden dabei fiir die gesamte Ver-
tragslaufzeit garantiert. Im Gegensatz zu
vielen anderen Branchenvertretern un-
terscheidet Zurich also nicht zwischen
Brutto- und Nettobeitragen. Das schafft
Planungssicherheit tiber die gesamte
Laufzeit des Vertrags.

Flexible Optionen

Den Kunden stehen verschiedene Mog-
lichkeiten offen, den Leistungsumfang zu
erweitern. So konnen Versicherte ihre Po-
licen ohne erneute Gesundheitspriifung
bis zum 75. Lebensjahr weiterlaufen las-

sen. Diese Option ist viel wert, da schwe-
re Erkrankungen im Alter sehr viel héufi-
ger auftreten als in jungen Jahren. Bei 14
Anldssen wie etwa Heirat, Geburt eines
Kindes oder Abschluss einer Berufsausbil-
dung sowie nach fiinf beziehungsweise
zehn Jahren ereignisunabhingig, ist es
moglich, die Versicherungssumme ohne
Gesundheitspriifung den génderten Le-
bensumstinden anzupassen. Sinnvoll er-
scheint auch die Erweiterung um einen
Todesfallschutz; die Zurich-Police heif$t
dann , Erweiterter Krankheits-Schutz-
brief”. Unser 35-jdhriger Versicherte
miisste lediglich 8 Euro mehr im Monat
zahlen, um auch im Todesfall mit 100.000
Euro abgesichert zu sein.

Um schnelle Hilfe bei sehr schweren
Erkrankungen zu gewdhren, wird diese
Summe bei einer verbleibenden Lebens-
erwartung von unter zwolf Monaten so-
fort ausgezahlt. Keinen Zusatzbeitrag ver-
langt Zurich fiir die Absicherung der
Kinder. Erkranken sie schwer, werden 50
Prozent der vereinbarten Versicherungs-

summe ausbezahlt. | Thorben van Elk

Was Eagle Star absichert

(ausgewahlte Beispiele)

> Tumorerkrankungen
(zum Beispiel Krebs, Gehirntumor,
Prostatakarzinom)

» Herz-Kreislauf-Erkrankungen
(Infarkt, Herzmuskel-OP,
Herzklappen-OP)

> Erkrankungen des Nervensystems
oder Gehirns
(Schlaganfall, Parkinson, Alzheimer,
Multiple Sklerose, Meningitis)

> Verlust wichtiger Kérperfunktionen
(Blindheit, Schwerhorigkeit,
Lahmungen, Verlust von Gliedmalen)

> Sonstige Erkrankungen
(Versagen von Lunge, Leber oder
Nieren, rheumatoide Arthritis)

Hermann Schrégenauer, Vorstand
Vertrieb Leben bei Zurich, tber Infor-
mationsdefizite und Handlungsbedarf

DAS INVESTMENT: Woher stammt
die Idee fiir lhren Schutzbrief?
Hermann Schrégenauer: Unsere
irische Tochtergesellschaft Zurich Life
Assurance vertreibt das Eagle-Star-
Konzept seit Langem sehr erfolgreich.

,LAufklarungsarbeit leisten”

Die deutsche Gesellschaft ist mit dem
Krankheits-Schutzbrief seit Oktober 2013
auf dem Markt.

Wie reagieren Kunden und Vertrieb?
Schréogenauer: Wir bekommen ein
erfreuliches Feedback. Das Produkt wird
von den Kunden sehr gut angenommen.
Als Erfolgsfaktor erweist sich vor allem
die emotionale Ansprache zum Thema
schwere Krankheiten. Allerdings ist das
Konzept bislang noch viel zu wenig be-
kannt. Aus einer 2010 gefiihrten Umfrage
ging hervor, dass etwa nur etwa jeder
Dritte Serious-lliness-Policen liberhaupt
kannte. Einmal informiert, wiirden

zwei von drei Befragten jedoch einen
entsprechenden Vertrag abschlieRen.
Hier sind die Berater vor Ort gefordert,
Aufklarungsarbeit zu leisten.

Wie grenzen Sie lhren Schutzbrief
gegeniiber einer BU-Police ab?
Schrégenauer: Die Konzepte erganzen
sich. Wahrend die BU den Verlust des
monatlichen Einkommens absichert,
leistet der Krankheits-Schutzbrief finan-
zZielle Soforthilfe im Notfall. Dies ist vor
allem fiir die Absicherung der eigenen
Familie von groRter Bedeutung. Mit
einer Einmalzahlung kénnen Versicherte
zum Beispiel das Eigenheim behinder-
tengerecht umbauen oder laufende
Hypotheken ablésen. AufRerdem lésst
sich der Schutz preiswert um eine
Risiko-Lebensversicherung mit vorge-
zogener Zahlung bei schwerer Erkran-
kung erganzen. Die Kinder von Ver-
sicherungsnehmern sind bei allen
Varianten unseres Schutzbriefs zudem
automatisch mitversichert.
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Bundesgesundheitsminister
Hermann Groéhe will Pflege-
bediirftigkeit neu definieren

Das Wichtigste zum Pflege-Bahr

Gepflegter
Reformeifer

Pflege ist teuer. Und die gesetzliche Pflegeversicherung tragt
bei Weitem nicht alle Kosten. Kranken- und Lebensversicherer
bieten eine zusatzliche private Absicherung des Pflegerisikos

->| Drei Gesundheitsminister hatte
Deutschland in den vergangenen fiinf
Jahren. Philipp Résler, Daniel Bahr und
der amtierende Hermann Grohe kampf-
ten und kdmpfen alle auf einer Grofibau-
stelle, die sie bereits von ihrer Vorgiange-
rin Ulla Schmidt ibernommen haben:
die Pflegeversicherung. Hier gilt seit Jah-
ren: Nach der Reform ist vor der Reform.

Aktuelles Projekt ist das zweistufige
Pflegestarkungsgesetz. Stufe 1 soll zum
Jahresanfang 2015 in Kraft treten. Die
Leistungshohen in den Pflegestufen wer-

den weiter erhoht, der Beitrag steigt vor-
aussichtlich um 0,3 Prozentpunkte auf
2,35 Prozent. Der Kinderlosenzuschlag
soll bei 0,25 Prozent bleiben.

In der zweiten Stufe will Grohe unter
anderem den Begriff der Pflegebediirftig-
keit neu definieren und den Beitrag um
weitere 0,2 Prozentpunkte erhdhen. Ein
Pflegevorsorgefonds, der zunichst bis
2035 angefiittert wird, soll ab dann das
immer weiter auseinander klaffende Ver-
hiltnis von Leistungsempfangern und
Einzahlern ausgleichen.

FOTO: JOHANNES EISELE / GETTY IMAGES

> Staatlich geforderte Pflegetagesgeld-
versicherung

> Seit 1.1.2013, tber 300.000 Vertrage
im ersten Jahr

» Zielgruppe: alle Pflichtversicherten
in der gesetzlichen und privaten
Pflegeversicherung, die tiber 18 Jahre
alt sind und noch keine Leistungen
wegen Pflegebedurftigkeit beziehen

» Mindesteigenbeitrag: 120 Euro pro Jahr
> Staatliche Zulage: 60 Euro pro Jahr

> Kontrahierungszwang: Alle miissen
genommen werden ohne Gesundheits-
priifung, keine Risikoaufschlage oder
Leistungsausschliisse

> Pflegemonatsgeld muss in Pflegestufe
Il mindestens 600 Euro betragen

» Gedeckelte Abschlusskosten

Nicht nur tiber der Rente hidngt das
Damoklesschwert Demografie. Mit der
steigenden Zahl der Alten nimmt auch
die Zahl der Pflegebediirftigen in den
kommenden Jahrzehnten weiter zu. Der
ebenfalls umlagefinanzierten gesetzli-
chen Pflegeversicherung fehlen kiinftig
die Jungen, die die Beitrage leisten.

Generationenvertrag groBer Fehler
Fiir den Freiburger Finanzprofessor Bernd
Raffelhiischen ist der Generationenver-
trag in der Pflegeversicherung ,einer der
grofiten sozialpolitischen Fehler der
Nachkriegsgeschichte”. Denn schon als
die Pflegepflichtversicherung 1995 fiir
alle gesetzlich und privat Vollversicher-
ten eingefiihrt wurde, war abzusehen,
dass es die Generation, die den Vertrag
kiinftig erfiillen soll, gar nicht gibt, zu-
mindest nicht in ausreichendem Ma£f2.
Trotz aller Reformen diirfte die Pflege
daher nicht ohne zusitzliche private Vor-
sorge auskommen. Schon jetzt missen
Pflegebediirftige fiir einen Platz im Seni-
orenheim kriftig dazuzahlen. Kann der
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Pflegebediirftige nicht zahlen, werden die
Kinder zur Kasse gebeten. Ist dort auch
nicht genug zu holen, springt die Sozial-
hilfe ein.

Daher ist auch die Regierung daran in-
teressiert, dass jeder zusatzlich selbst ak-
tiv wird. Seit 2013 fordert sie mit dem
Pflege-Bahr die private Absicherung des
Pflegerisikos. Im ersten Jahr wurden mehr
als 300.000 Vertrage abgeschlossen. Zula-
gen gibt es fiir zertifizierte Pflegetages-
geldversicherungen, die fiir alle Volljah-
rigen offen sind, die gesetzlich oder
privat pflegepflichtversichert sind und
noch keine Leistungen wegen Pflegediirf-
tigkeit beziehen.

Lieber ungefordert vorsorgen?
Die Versicherten miissen mindestens 120
Euro im Jahr selbst einzahlen, dann legt
der Staat 60 Euro dazu. Das Besondere: Es
gibt keine Gesundheitspriifung. Die Ge-
sellschaften miissen jeden akzeptieren,
ohne Risikoaufschlag oder Leistungsaus-
schluss. Was gerade fiir Vorbelastete von
Vorteil ist, hat auch Nachteile: Der Versi-
cherer muss seine Tarife mit entspre-
chend hoheren Risiken kalkulieren, was
die Beitrdge nach oben treibt.

Die bessere Wahl kénnte daher unter
Umstdnden die ungeforderte Pflegeabsi-
cherung sein. Sie ist dlter als die gesetzli-

Pflegezusatzversicherungen: Wachsende Nachfrage

Vor 30 Jahren wurden die Grundlagen fir die ersten privaten Pflegezusatzversicherungen
geregelt. Die Nachfrage hielt sich lange in Grenzen, erst in den letzten Jahren ist sie kraf-
tig angezogen. Nicht enthalten in der Grafik sind die Pflegerenten der Lebensversicherer.
Der GDV meldet hier einen Bestand von 140.000 Hauptversicherungen zum Jahresende
2013, knapp die Halfte davon wurde in den vergangenen zwei Jahren verkauft.

JVersicherungswirtschaft”

Anzahl
3.000.000
B geforderte Pflegezusatzversicherungen
2.500.000
B Pflegezusatzversicherungen der privaten Krankenversicherer
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Quelle: Zahlenberichte des PKV-Verbands/

* ungeférderte Policen
Stand 30.11.2013

che Pflichtversicherung. Schon seit Mitte
der 80er Jahre kann das Pflegerisiko abge-
sichert werden. Allerdings war das Inter-
esse lange sehr begrenzt — bis vor einigen
Jahren, als das Thema Pflege die Medien
als Dauerbrenner erobert hat.

Es gibt grundsatzlich drei Arten von
Pflegeversicherungen. Private Kranken-

auch weiter wachsen.

Zahl der Pflegebedirftigen in Mio.

Damoklesschwert Demografie: Pflegebedarf steigt
Die Zahl der Pflegebediirftigen nimmt seit Jahren konstant zu — und wird
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versicherer bieten die Pflegekosten- und
die Pflegetagesgeldversicherung an. Pri-
vate Lebensversicherer die Pflegerente.

Die Pflegekostenversicherung erstattet
die Kosten fiir die Pflege bis zu einen be-
stimmten Hochstbetrag oder Prozentsatz.
Die Kosten miissen tatsdchlich entstan-
den sein und per Rechnung oder Ahnli-
chem nachgewiesen werden.

Beim Pflegetagegeld hingegen versi-
chert der Kunde einen bestimmten Be-
trag pro Tag, den er zur freien Verfiigung
erhilt, sobald er pflegebediirftig ist. Meist
wird ein fester Betrag fiir die Pflegestufe
III versichert, fiir die niedrigeren Pflege-
stufen gibt es Abschléige.

Vom Prinzip her dhnlich funktioniert
die Pflegerente. Hier wird eine von der
Pflegestufe abhdngige monatliche Rente
versichert. Eventuell kann sie sich durch
Uberschiisse erh6hen. Die Pflegerente ist
bei Abschluss in der Regel teurer als das
Pflegetagesgeld. Allerdings konnen unter
Umstdnden bei Letzterem wie bei priva-
ten Krankenversicherungen die Beitrdage
angepasst werden.

Die Vielfalt der Absicherungsmaoglich-
keiten fiir die Pflegebediirftigkeit macht
die Entscheidung fiir ein Produkt nicht
leichter. Beratungspotenzial ist also zur

Gentige vorhanden. | Sabine Groth
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,Der Staat allein
ist uberfordert”

Philipp J. N. Vogel, Vorstand DFV Deutsche Familienversicherung AG,
uber die Perspektiven der privaten Pflegeversicherung

DAS INVESTMENT: Ist das Thema Pflege-
absicherung lhres Erachtens in der Bevol-
kerung angekommen?

Philipp J. N. Vogel: Die Medienprédsenz
des Themas hat zugenommen, das allge-
meine Problembewusstsein auch. Hierzu
haben die Einfiihrung des Pflege-Bahr
und Pflege als ein zentraler Punkt im
Bundestagswahlkampf sicherlich beige-
tragen. Dennoch zeigt die mit 3,4 Prozent
extrem niedrige Vorsorgequote, dass die
meisten Menschen noch immer meinen,
vom Pflegerisiko selbst nicht wirklich be-
troffen zu sein. Ein gravierender Irrtum,
mit rund 4,6 Millionen wird sich die Zahl
der Pflegebediirftigen bis 2050 nahezu
verdoppeln. Gleichzeitig schrumpft die
Zahl der Beitragszahler in der gesetzli-
chen Pflegeversicherung um bis zu 30
Prozent, sodass die Umlagefinanzierung
das Problem nicht in den Griff bekommt.

Halten Sie die politische Diskussion zu
den Losungsansatzen fiir konstruktiv?
Vogel: Es fehlt das klare Eingestandnis
der Politik, dass das Jahrhundertproblem
Pflege nur mit privater Zusatzvorsorge zu
bewiltigen ist. Die geplante Pflegereform
mit Beitragserhhungen und dem Auf-
bau eines Vorsorgefonds reicht fiir eine
zukunftssichere gesetzliche Pflegeabsi-
cherung auf keinen Fall aus. Um die Las-
ten aus den steigenden Pflegefallzahlen
schultern zu kénnen, halten Experten
eine Verdreifachung der aktuellen Bei-
tragssiatze bis 2045 fiir notig. Das ist
schon aus Griinden der Generationenge-
rechtigkeit gar nicht machbar. Insofern
vermisse ich eine klare Botschaft der Po-
litik an die Bevolkerung, dass eine priva-
te Pflegevorsorge fiir die meisten Men-
schen dringend geboten ist und massiv
gestarkt werden muss.

Ist das Thema Demenz dabei schon aus-
reichend beriicksichtigt?

Vogel: Ganz klar nein! So begriiienswert
die beabsichtigten Verbesserungen fiir
Demenzkranke auch sind: In der Praxis
helfen sie den Betroffenen nicht wirklich
weiter. Immerhin geht es dabei um rund
1,3 Millionen Menschen, deren Zahl sich
in Zukunft verdoppeln wird. Demenz
entwickelt sich tiber Jahre, ist duf’erst be-
treuungsintensiv und mit starken physi-
schen, psychischen und auch finanziel-
len Belastungen der Familien verbunden.
Bei Betreuung zu Hause sind die Angeho-
rigen meistens auf die Unterstiitzung pro-
fessioneller Dienste angewiesen, die auch
bezahlt werden miissen. Stehen Ehepart-
ner und Kinder nicht zur Verfiigung oder
muss ein berufstatiger Angehoriger die
Betreuung tibernehmen, wird es schnell
extrem teuer. Die geplanten finanziellen
Verbesserungen sind daher nicht mehr
als ein Tropfen auf den heifen Stein. Nur
eine leistungsstarke Demenzabsicherung
kann hier Abhilfe schaffen.

Sie sind ein Befiirworter des Pflege-Bahr
- wo sehen Sie Nachbesserungsbedarf?

Vogel: Der Pflege-Bahr ist ein guter Schritt
in die richtige Richtung und ein wertvol-
ler ,,Aufhdnger” in der Beratung. Rund
eine halbe Million Menschen hat sich bis
heute fiir ihn entschieden. Unbestritten
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ist, dass er strukturelle Grenzen hat und
flir eine vollstandige Pflegeabsicherung
nicht ausreicht. Doch eine teilweise zu-
sdtzliche Absicherung ist immer noch
besser als gar keine. Zudem bietet der ge-
forderte Tarif einen Anreiz, iber weiter-
gehende, ungeforderte Tarife nachzuden-
ken. Mit einer Kombination aus beidem,
wie wir sie als Deutsche Familienversiche-
rung anbieten, erhélt der Kunde das Bes-
te, was er im Bereich Pflegevorsorge fiir
sich tiberhaupt tun kann.

Wie sind Hiirden im Vertrieb zu nehmen
- etwa die Tatsache, mit der Pflegevor-
sorge noch ein weiteres Vorsorgethema
ansprechen zu miissen?

Vogel: Makler, die das Thema Pflegevor-
sorge verstanden haben, haben damit
kein Problem, sondern feiern sogar grofie
Erfolge. Leider stellen wir bei vielen aber
noch immer Beriihrungsidngste und Wis-
sensdefizite beim Thema Pflege fest. Es
gibt in puncto Beratungskompetenz also
nach wie vor Nachholbedarf. Dabei bie-
tet Pflegeberatung den Maklern grofie
Chancen. Gerade in Zeiten, in denen die
Vermittlung im Bereich Krankenvoll-
und Lebensversicherung immer schwie-
riger wird, ist Pflegevertrieb bestens geeig-
net, Einkommensverluste auszugleichen
und auch die Kundenbindung nachhaltig
zu starken.

FOTOS: UWE NOLKE

Wie flexibel sollten Pflegepolicen sein?
Was sind die lhres Erachtens die wich-
tigsten Stellschrauben?

Vogel: Pflegetarife sollten standardisierte,
aber vor allem flexible Produktlinien um-
fassen. Besonderer Wert sollte dabei auf
eine gute Absicherung der Pflegestufen O
bis II gelegt werden. 88 Prozent der Pfle-
gebediirftigen sind diesen Stufen mit der
langsten durchschnittlichen Verweildau-
er zugeordnet. Aulerdem sind besondere
Demenzleistungen schon ab Pflegestufe
0 wichtig. Hier haben wir als Deutsche
Familienversicherung in puncto Flexibi-
litdt mit der moglichen Leistungsverdop-
pelung im Demenzfall neue Mafistdbe ge-
setzt. Da 70 Prozent der Pflegebediirftigen
zu Hause versorgt werden, sollten ambu-
lante und stationdre Pflege leistungsseitig
gleichgestellt sein. Produktmerkmale, die
in unserer Tarifwelt selbstverstindlich
sind. Ergdnzt um eine weltweite Geltung,
die der gestiegenen Mobilitdt entgegen-
kommt. Wird der Kunde pflegebediirftig,
muss er bereits ab Pflegestufe O beitrags-
frei gestellt werden. Als einziger Versiche-
rer bieten wir dies auch bei Arbeitslosig-
keit oder Arbeitsunfihigkeit.

Die private Pflegeversicherung wird in
den Publikumsmedien teils heftig kriti-
siert — zu teuer und Panikmache der Ver-
sicherungsindustrie, die im Leben-Ge-

schaft aufgrund des Niedrigzinsumfelds
schwichelt, so die Argumentation. Was
halten Sie dagegen?

Vogel: Ein Journalist, der so etwas
schreibt, hat einfach schlecht recher-
chiert. Und er verbreitet an einer gefahr-
lichen Stelle Unsicherheit. Denn wer pri-
vate Pflegevorsorge als
diffamiert, ignoriert alle seridsen Demo-
grafieprognosen. Deutschland hat die
zweitdlteste Bevolkerung der Welt. Klas-
sische Familienverbinde nehmen ab, Ge-

Panikmache

burtenraten sinken. Der Eintritt der Ba-
byboomer-Generation in Rente und
Pflege steht erst noch bevor. Der Staat al-
lein ist damit im Pflegebereich finanziell
vollig tiberfordert und hat das Thema
nicht umsonst zur Chefsache erklart. Als
Versicherer ist es daher unsere Aufgabe,
leistungsstarke Losungen anzubieten, die
die gesetzliche Pflegevorsorge sinnvoll er-
gidnzen. Je frither sich ein Kunde dafiir
entscheidet, desto attraktiver ist das
Preis-Leistungs-Verhéltnis auch. Hier soll-
te daher ein Umdenken einsetzen — weg
von ,, 50+, hin zu ,20+“.

Sie sind als recht neuer Markt-Player un-
terwegs. Was haben Sie sich vorgenom-
men, anders zu machen?
Vogel: Wir sind als Deutsche Familienver-
sicherung angetreten, Dinge einfacher,
besser und kundenfreundlicher zu ma-
chen. Als Spezialanbieter im Bereich Pfle-
ge haben wir dabei an Preisen und Aus-
zeichnungen so gut wie alles abgeraumt,
was moglich ist. Das ist die beste Unter-
stiitzung, die sich Makler nur wiinschen
konnen. Das von Assekurata gerade zum
zweiten Mal in Folge mit einem , A+“ ver-
gebene Spitzen-Rating fiir unser Unter-
nehmen bestdtigt uns darin nachhaltig.
Leistungsstarke Produkte sind dabei das
eine, Weiterbildung und praxisnahe Ver-
triebsunterstiitzung das andere: Mehr-
werte fiir unsere Partner, auf die wir
schon frith grofle Bedeutung gelegt ha-
ben. Das werden wir im Rahmen zahlrei-
cher Mafinahmen wie auch der Koopera-
tion mit der Deutschen Maklerakademie
konsequent ausbauen. Dabei méchten
wir auch hier immer einen Schritt weiter
sein als andere — denn Pflegevertrieb ohne
qualifizierte Beratung war gestern. |

Das Gespriich fiihrte Markus Deselaers
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nierten Variante etwa kann der Kunde ei-

Seniorenpaar: Wird eine
der Partner zum Pflegefall,
sind finanzielle Reserven
schnell aufgebraucht

nen Teil der Auszahlung seiner Lebens-
versicherung als Finmalbeitrag einsetzen
und so seine monatliche Pramie bei der

Pflegeschutz =
Vermogensschutz

Je hoher der Pflegebedarf, desto groRer die Deckungsliicke.
Angesparte Vermogenswerte sind schnell aufgebraucht,
Kinder haften fur ihre Eltern. SPR-care® der Dialog bietet
einen Ausweg aus dem Dilemma

->| Wird ein Familienmitglied zum
Pflegefall, merken Angehorigen schnell,
dass die gesetzliche Pflegeversicherung
nur einen Bruchteil der anfallenden Kos-
ten tragt. Eigenes Vermogen und das der
Kinder werden herangezogen. Eine priva-
te Pflegerentenversicherung springt hier
ein: Etwa ,SPR-care®”, eine neue Police
der Dialog Lebensversicherung, die im
Mai 2014 an den Markt gebracht wurde.
Sie gewdhrt eine lebenslange Rente bei
angemessenem Pflegeniveau und ist mit
einem Top-Rating von Morgen & Morgen
ausgezeichnet.

,Wir bieten dreifache Flexibilitdat in
der Gestaltung des passgenauen Pflege-
schutzes”, sagt Dialog-Vorstandssprecher
Riidiger R. Burchardi. So kann die Hohe
der Rente vom Kunden selbst zwischen
900 Euro Mindestjahresrente in Pflege-
stufe I und 42.000 Euro Hochstjahresren-
te in Pflegestufe III gewdhlt werden.

,Die Beitragszahlung kann einmalig zu
Beginn, fortlaufend oder auch in Kombi-
nation erfolgen. Ebenso kann der Kunde
zwischen lebenslanger und abgekiirzter
Beitragszahlung entscheiden”, zahlt der
Experte die Varianten auf. In der kombi-

FOTO: FFWD/PHOTOCASE

laufenden Beitragszahlung verringern.
Eine Besonderheit ist dariiber hinaus
die Beitragsriickgewdhr bei Einmalbei-
tragszahlung: Sollte die versicherte Per-
son sterben, ohne jemals Leistungen in
Anspruch genommen zu haben, flielen
die eingezahlten Beitrdge an die Erben zu-
riick. Wird der Versicherte hingegen zum
Pflegefall, ist er ab Pflegestufe I beitrags-
frei. ,Anders als bei einer Pflegetagegeld-
versicherung sorgen stabile Beitrdge tiber
die gesamte Laufzeit fiir finanzielle Si-
cherheit. Dem Makler eroffnet sich damit
ein attraktives Feld fiir seine Vorsorgebe-
ratung”, unterstreicht Burchardi.

Viele Optionen zur Gestaltung
Vermittler haben eine Vielzahl an
Gestaltungsoptionen, denn die flexible
Konzeption erstreckt sich auch auf die Be-
dingungen der SPR-care®. ,Die Beitrags-
dynamik kann zwischen 2 und 5 Prozent
justiert werden”, berichtet Burchardi.
,Bei Arbeitslosigkeit oder Tod des Part-
ners ist zudem eine Beitragsbefreiung fiir
sechs Monate bei Beibehaltung des vol-
len Versicherungsschutzes moglich”, so
der Dialog-Chef weiter

Kommt es zu Schicksalsschlagen wie
etwa Pflegebediirftigkeit oder Tod des
Partners oder eines Kindes, kann zudem
die versicherte Rente ohne erneute Ge-
sundheitspriifung um bis zu 30 Prozent
aufgestockt werden.

Last but not least bietet die Dialog den
Vermittlern professionellen Support
durch vielféltige Assistance-Leistungen.
So steht eine kostenlose Pflege-Hotline
fur die Erst- und Folgeberatung von Pfle-
gebediirftigen und ihre Angehorigen
rund um die Uhr zur Verfiigung. Bei Pfle-
gebediirftigkeit mit ambulanter Versor-
gung erhélt der Versicherte bereits inner-
halb eines Werktags nach Eingang der
Meldung einen privaten ambulanten
Pflegedienst organisiert.

Weitere Services sind die Vermittlung
von wohnortnahen Pflegeheimplétzen,
Rechtsberatung, Haushaltsdienste oder
die Beratung zu erforderlichen Umbau-

mafinahmen. | Oliver Lepold
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Es kann jeden treffen

Fir alle, die nicht auf Jahre im Voraus einschatzen konnen, wie sich ihre Finanzen entwickeln werden,
bietet die HALLESCHE eine Pflegevorsorge mit flexiblem Beitrag an

Prominenter Patient

Rudi Assauer: Ende 2012
wurde bekannt, dass der
langjahrige FuBballmanager
und Ex-Profi an Alzheimer
erkrankt ist

->| Tritt der Pflegefall ein, ist dies
nicht nur aus gesundheitlicher Sicht ein
harter Schlag fiir den Pflegebediirftigen
und seine Familie. Schnell kommt zu der
zeitlichen, korperlichen und auch emoti-
onalen Belastung, die sich aus der Situa-
tion ergibt, auch eine finanzielle Biirde:
Je nach Pflegebediirftigkeit kann die Be-
treuung schnell in die Tausende gehen —
pro Monat, wohlgemerkt. Die Pflegever-
sicherung zahlt jedoch nur maximal
1.550 Euro monatlich. Wer dieses finan-
zielle Risiko fiir sich und seine Angehori-
gen ausschalten will, kann auf eine staat-

lich geforderte Pflegezusatzversicherung
zuriickgreifen, oft auch Pflege-Bahr ge-
nannt. Auch die HALLESCHE bietet eine
solche Versicherung und nennt sie kurz
und biindig FORDERbar. Anders als bei
manchem anderen Pflege-Bahr-Tarif ver-
zichtet sie auf die Wartezeit von fiinf Jah-
ren nach Vertragsabschluss, wenn der
Pflegefall aufgrund eines Unfalls eintritt.

Da die Leistung der gefdrderten Pflege-
versicherung in der Regel auf maximal
600 Euro monatlich begrenzt ist, bietet
sich die Kombination mit einer ungefor-
derten Pflegezusatzversicherung an. Auch

die HALLESCHE hat ein solches Produkt,
das sie seit 2007 unter dem Namen OLGA
vermarktet. Benannt ist die Versicherung
nach der russischen Zarentochter Olga
Nikolajewa Romanowa, die im 19. Jahr-
hundert Konigin Baden-Wiirttembergs
und Schirmherrin der ersten Pflegeein-
richtung auf deutschem Boden war.

Seit Anfang 2014 bietet die HALLE-
SCHE mit OLGAflex eine neue Variante
an. Sie sieht zum einen die Moglichkeit
der flexiblen Beitragszahlung vor. Zum
anderen bietet sie die zweite Chance der
Einstufung: So ist neben der gesetzlichen
Finstufung eine alternative Begutachtung
nach den sogenannten ADL-Kriterien
(Activities of Daily Living) beziehungs-
weise bei Demenz nach der Reisbergskala
moglich. Der Leistungsanspruch ergibt
sich dann aus der fiir den Kunden giins-
tigeren Einstufung.

Mehr Leistung, mehr Flexibilitat
Neu ist auch, dass bei vollstationdrer Pfle-
ge bereits ab Pflegestufe I statt 30 Prozent
die volle Pflegeleistung gezahlt wird. Fiir
Pflegestufe O zahlt die HALLESCHE 30
Prozent der vereinbarten monatlichen
Summe aus, unabhéngig davon, ob am-
bulant oder vollstationar gepflegt wird.
Diese Produktkomponente ist vor allem
von Vorteil, wenn der Pflegefall Demenz
eintritt, bei dem Pflege-Bahr-Produkte
nur wenig leisten und die Gefahr einer
Unterversicherung grof$ ist.

Tritt Pflegestufe III ein, leistet OLGA-
flex als Extrazahlung zwei zusidtzliche
Pflegemonatsgelder. Diese Summe kann
etwa fiir erforderliche Umbauarbeiten ge-
nutzt werden, die dann hédufig im Haus-
halt anfallen. Bei einem maximal verein-
barten Tagessatz von 150 Euro wéren dies
beispielsweise 9.000 Euro.

Lost ein Unfall die hochste Pflegestufe
aus, zahlt die HALLESCHE als Soforthilfe
150 Tage lang das Doppelte des verein-
barten Tagessatzes, also bis zu 22.500
Euro extra. | Claudia Lindenberg
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Frank Kettnaker, Mitglied des Vor-
stands der HALLESCHE Krankenver-
sicherung, tber das OLGAflex-Konzept

DAS INVESTMENT: Mit OLGAflex
bieten Sie Kunden die Moglichkeit
der flexiblen Beitragsgestaltung.
Wen sprechen Sie damit an?

Frank Kettnaker: Einer You-Gov-Studie
zufolge, fiir die auch Befragungen
durchgefiihrt wurden, erachten drei

,Volle Leistung auch bei
reduzierten Beitragen”

von ihrem aktuell verfligbaren Einkom-
men — die Chance haben, sich gegen

das existenzbedrohende Risiko der Pflege-
bedurftigkeit vernilinftig zu versichern.
Mit OLGAflex ermdglichen wir dies den
Kunden schon in jungen Jahren.

Und wie sieht die Beitragsgestaltung
konkret aus?

Kettnaker: Wer sich flir OLGAflex ent-
scheidet, hat die Wahl, wie er seine Beitra-
ge gestaltet. So ist es moglich, mit redu-
zierten Beitrdgen einzusteigen, aber auch
die Zahlungen bei finanziellen Engpassen
voriibergehend zu reduzieren. Flexibilitét
ist hier Programm.

Was muss der Kunde denn tun, wenn
er die Zahlungen voriibergehend
reduzieren muss oder will?
Kettnaker: Das lauft unbiirokratisch
und ohne Angabe von Griinden und
ist bis zum 60. Lebensjahr moglich.
Eine erneute Gesundheitsprifung ist
im Ubrigen nicht erforderlich.

Hat die Reduzierung der Beitrage
Konsequenzen fiir die Leistung im
Pflegefall?

Kettnaker: Nein. Die volle Leistung
ist auch bei reduzierten Beitragen
gewihrleistet. Der umfassende Schutz
gilt also von Anfang an.

Beispielrechnung: Kosten fiir einen Monat im Olgaheim, Stuttgart, Pflegestufe Il

in Euro

Viertel der Teilnehmer eine private Pflege/Unterkunft/Verpflegung 3.588,00
Pflegezusatzversicherung fir wichtig. Maximale Erstattung durch gesetzliche Pflegekasse -1.550,00
62 Prozent sagen aber, dass sie daflr -
. L . Versorgungsliicke/Monat 2.038,00
aktuell kein Geld Gbrig haben. Wir
wollen, dass alle Menschen — losgelést Versorgungsllicke nach acht Jahren 195.648,00
OLGAflex: Beispiel fiir den Beitragsverlauf ...
KLASSISCHE BEITRAGSZAHLUNG ODER REDUZIERTER STARTBEITRAG
A A A A
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Reduzierter Startbeitrag Zeit> Stark reduzierter Zeit>

>
Voller Beitrag Zeit

Wem der volle Beitrag heute
zu hoch ist, kann die Pflege
trotzdem voll absichern:

>
»
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>

Beitrag

Zwischenzeitliche Beitragsreduktion Zeit

>
Leicht reduzierter Zeit

Startbeitrag

Startbeitrag

Kunden kénnen mit reduzierten Startbeitrdgen beginnen und dafiir spéter ein wenig mehr zahlen

» Beitragsreduktion ohne Leistungseinschrdnkung

und Variante: Volle Leistung, auch wenn der Beitrag zwischenzeitlich reduziert wird

» Ohne Angabe von Griinden bis zum 60. Lebensjahr
> Bereits gebildete Alterungsriickstellungen bleiben voll erhalten,

keine erneute Gesundheitspriifung
» Auch moglich bei klassischer Beitragszahlung

Quelle: HALLESCHE
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Das beste Rezept
fur die Zukunft

—
—

Die Berufsunfahigkeitsversicherung
mit dem echten PflegePlus

Besser Barmenia.

Besser leben.

Das beste Rezept flir eine gelassene Zukunft: Ein wirklich Informieren Sie sich jetzt:

guter BU-Schutz plus umfassender Schutz im Pflegefall. www.maklerservice.de oder Telefon 0202 438-3734
Und weil Geschmacker unterschiedlich sind, kdnnen lhre

Kunden weitere wichtige Zutaten fiir eine gut abgestimm-

te Vorsorge bei Bedarf hinzufiigen — als feste Bestandteile

oder optional.

BELIEBTESTE

PRADIKAT , SILBER"
i deutschiandtest de

Barmenia

Versicherungen
Leben | Kranken | Unfall | Sach




