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fur
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Mit der Allianz KorperSchutzPolice bieten Sie korperlich Tatigen
finanziellen Schutz, wenn der Korper nicht mehr mitspielt.

Das ist neu:

* Mehr Schutz: neue und verbesserte Grundfahigkeiten
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* Mehr Freiheit: BU-Wechseloptionen
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oder unter makler.allianz.de/ksp s



EDITORIAL

THEMENSCHWERPUNKT

Berufsunfahigkeit (BU) - Vertriebschancen
bei der Absicherung der Arbeitskraft

Foto: ©Monika Lier/Privat

Die Berufsunfahigkeits- (BU-) Versicherung
leistet, wenn der Versicherte aufgrund von Monika Lier,
Krankheit, Kréfteverfall oder Kérperverlet- Chefredakteurin
zung seinen Beruf auf nicht absehbare Zeit

in einem bestimmten Umfang nicht mehr
ausliben kann. Statistisch tritt dieses Risiko
bei jedem Vierten ein, doch nur eine Min-
derheit hat einen BU-Schutz.

Werte Leserschaft,

einige der letzten Hefte enthielten eine
»Meta-Tabelle” - alle fiir das Neugeschaft
offenen und von moglichst allen namhaften
und branchentypischen Ratingagenturen
,top* bewertete Tarife auf einen Blick. Fiir
die Berufsunfahigkeits- (BU-) Versicherung
ist solch ein Uberblick ein anspruchsvolles
Unterfangen, wie mein Kollege Bjorn Wi-
chert feststellen musste.

Eine Coronaerkrankung ist nach Einschatzung der
Deutschen Aktuarvereinigung e.V. (DAV) nicht per
se ein Ablehnungsgrund in der BU-Versicherung.
Die Groen der Branche erlautern, wie sie mit
Covid im Neugeschéft verfahren.

+~Wenn wir ehrlich sind, kann nahezu jeder
Fall zu einem schwierigen Fall werden’, sagt
Makler Helge Kiihl Giber die Annahmepraxis.
Vier Praktiker zeigen, wie man ,schwere”
Risiken versicherbar macht.

Rund 1.000 Tarife und -kombinationen ste-

hen in der BU zum Verkauf bereit. Der
starke Wettbewerbsdruck und die strikten
Anforderungen der Rater haben dazu ge-
fiihrt, dass die meisten Tarife qualitativ
hochwertig - also ,,top“ - sind. Aus Platz-
grinden wurde die BU-Meta-Tabelle auf ein
Segment begrenzt - die von vier Rating-
agenturen fiir ,top“ befundenen selbststan-

INHALT digen BU-Tarife (ohne Beamte). Auch da-
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nach bleibt ein grofies Angebot.

Nichtstun kann sich kaum einer leisten 4 Wie wahlt man aus solch einer Fiille , Bes-
Gastkommentar 8 ter“ aus? Moglichst transparent, ist mein
Rat. Der Kunde sollte wissen, warum die

VERSICHERUNGEN | FINANZEN gute Wahl des Vermittlers auch fiir ihn eine
,Wie war das noch?” 10 gute Wahl ist. Teilen Sie mit Ihren Kunden
Fast 50 Angebote sind mehrfach spitze 16 c Thre Erfahr}lngen mit den A‘nbietern -und
Positiv* ist meist unkritisch 22 s als Leserbrief auch gerne mit uns.

3 Viel Spaf3 beim Lesen!
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Es lduft einiges schief 25 fz Thre
Es bleibt kompliziert 32 g
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KARRIERE | MITARBEITER %
Testen Sie [hr Wissen 38 £
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Viel Potential

Nichtstun kann sich
kaum einer leisten

Hohe Risiken und grof3e Deckungsliicken - bei der Absicherung der Arbeitskraft gibt es

fur Versicherungsvermittler unverandert viel zu tun.

4 VersicherungsJournal
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MONIKA LIER

lle, die von ihrem Arbeitseinkommen

leben, sollten sich fir den Fall absi-
/i chern, dass sie berufsunfdhig werden®,
rat die Stiftung Warentest. Fallt das Erwerbsein-
kommen aus gesundheitlichen Griinden weg,
wird es finanziell meist schnell eng: Selbst fir
geringe staatliche Leistungen (siehe Kasten)
sind strikte Bedingungen zu erfiillen - und ein
ausreichendes Vermdgen haben die Wenigsten
aufgebaut. Knapp die Halfte aller Erwerbstati-
gen konnte ihren Lebensstandard ohne ihr ak-
tuelles Einkommen nicht ldnger als ein halbes
Jahr finanzieren, hat die Yougov Deutschland
GmbH im letzten Jahr fiir die Niirnberger Versi-
cherungen (vollstindige Firmennamen siehe
Tabelle) ermittelt. Danach glauben nur 16 Pro-
zent, ihr Existenzniveau langer als zwei Jahre
aufrechterhalten zu kénnen.

Dabei ist das Risiko einer Berufsunfahigkeit (BU)
mindestens unverdndert hoch: Nach Untersu-
chungen der Deutschen Aktuarvereinigung e.V.
(DAV) aus dem Jahr 2021 wird bis zum Renten-
eintritt weiterhin jeder Vierte mindestens einmal
im Arbeitsleben berufsunfahig.

Bei Frauen bis zum 40. Lebensjahr hat die BU-
Gefahr gegeniiber der DAV-Studie von 1997 sogar
um 30 Prozent zugenommen - und liegt damit
deutlich iiber dem Niveau élterer Jahrgange. Ur-
sdchlich sei ein Anstieg der psychischen Erkran-
kungen, so die Aktuare. Mit knapp einem Drittel
sind diese ohnehin seit Jahren der Hauptgrund
fiir eine BU. Die Alte Leipziger vermutet das ho-
here Risiko in der Doppelbelastung von Familie
und Beruf. Gleichwohl hingen die Ursachen der
BU-Fille ,starker mit den versicherten Berufen
zusammen als mit dem Geschlecht.



Ebenso unverdndert bestehen erhebliche De-
ckungsliicken. Da die Versicherer in ihren Ge-
schaftsberichten nur die BU-Zusatz, aber nicht die
selbststandigen BU-Hauptvertrdge ausweisen
miissen, ist die Marktlage schwer zu erfassen. Die
Erstversicherungsstatistik der Bundesanstalt fiir
Finanzdienstleistungsaufsicht (Bafin) weist dazu
nichts aus. Der Gesamtverband der Deutschen
Versicherungswirtschaft e.V. - GDV veréffentlicht
nur die Zahl der Invaliditdtsversicherungen, die
neben BU auch Erwerbsunfahigkeits- (EU-) Versi-
cherung sowie weitere Ausschnittsdeckungen wie
Dread-Desease oder Grundfahigkeitsschutz bein-
haltet. Danach bestanden zum 31. Dezember 2021
rund 5,45 Millionen Haupt- und 11,38 Millionen
Zusatzversicherungen - rein rechnerisch waren
somit rund 38 Prozent der Bevolkerung im er-
werbsfahigen Alter in unterschiedlichem Ausmaf3
gegen den Ausfall ihrer Arbeitskraft abgesichert.

Die Morgen & Morgen GmbH befragt fiir ihr
»,M&M Teilrating BU-Kompetenz“ jdhrlich alle
Lebensversicherer, die in diesem Segment Neu-
geschaft zeichnen. Danach gab es 2020 rund 14,7
Millionen Haupt- und Zusatzversicherungen in
der BU - bezogen auf die Erwerbspersonen lage

Hohe Hirden

Anspruch auf die BU-Rente der gesetzlichen Rentenkasse haben nur noch
vor 1961 geborene Rentenversicherte. Fir jingere gesetzlich Versicherte
gibt es allenfalls eine Rente wegen Erwerbsminderung (§§ 43 Sozialge-
setzbuch VI): Den vollen EM-Satz erhalten sie, wenn sie gesundheitlich
weniger als drei Stunden taglich irgendeiner Erwerbsbeschéftigung nach-
gehen kénnen, den halben, wenn es noch fiir eine Beschaftigung bis
sechs Stunden tédglich reicht. Vorausgesetzt, sie sind mindestens finf
Jahre gesetzlich versichert und haben in dieser Zeit mindestens 36 Pflicht-
beitrdge bezahlt. Kindererziehungszeiten zahlen als Pflichtbeitragszeiten.
Eine Beitragszahlung reicht, wenn die Arbeitsunfahigkeit Folge eines
Arbeitsunfalls, einer Berufskrankheit, einer Beschadigung aus dem Wehr-
und Bundesfreiwilligendienst oder von politischem Gewahrsam ist. Be-
rufsanfanger sind also in den ersten Arbeitsjahren in der Regel nicht ge-
setzlich versichert — und brauchen privaten Schutz.

Die Hohe der gesetzlichen EM-Rente richtet sich nach den persénlichen
Entgeltpunkten der gesetzlichen Rentenkasse, dem Rentenartfaktor sowie
dem aktuellen Rentenwert — und ist im Durchschnitt gering: 917 Euro
zahlte die Kasse 2021 nach Abzug des Anteils an Kranken- und Pflegeversi-
cherung dem Neuzugang aus. Im Bestand liegt der Satz bei 877 Euro. Im
Durchschnitt war der Neu-EM-Rentner 53,6 Jahre alt; Manner waren einige
Monate dlter, Frauen ein paar Monate jlinger.

AA Neues Arbeiten
braucht neue LOs

Arbeiten, wann und wo man will.

Die Digitalisierung macht’s méglich.

AXA hat dafiir die passende BERUFS-
UNFAHIGKEITSVORSORGE entwickelt.
Die Losung am Markt, die besonders
gut zur veranderten und individuelleren
Arbeitswelt von heute passt. Bieten

Sie lhren Kunden ein mehrfach aus-
gezeichnetes Spitzenprodukt, das durch
Leistung, Flexibilitdat und eine heraus-
ragende Preispositionierung liberzeugt.

Know You Can
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Berufsgruppe

Berufsgruppe eins bzw. A

Bestand / Leistungsfalle

39%/22%

(z. B. leitende Tatigkeiten, Klauselberufe)

Berufsgruppe zwei bzw. B

38%/37%

(z. B. Angestellte ohne kdrperliche Tatigkeit)

Berufsgruppe drei bzw. C

21%/33%

(z. B. Versicherte mit korperlicher Tatigkeit, wie Mechaniker)

Berufsgruppe vier bzw. D

3%/8%

(z. B. Risikogruppen bzw. Berufe mit schwerer kdrperlicher Tatigkeit)

Durchschnittsalter der BU-Versicherten bei Eintritt der BU 46,8 Jahre

Durchschnittliche Vertragsdauer bis zum Eintritt der BU

Durchschnittliche Versicherungsdauer der BU-Vertrage

Morgen & Morgen GmbH, Stand: 06/2022

Die BU-Versicherung leistet
bis zum vertraglich verein-
barten Datum, wenn der
Beruf aufgrund von Krank-
heit, Krafteverfall oder Kor-
perverletzung auf nicht
absehbare Zeitin einem
bestimmten Umfang nicht
ausgelbt werden kann.
Manche Tarife zahlen le-
benslénglich, auch Uber das
gesetzliche Renteneintritts-
alter hinaus. Schliel3t der
Vertrag die abstrakte Verwei-
sung aus, wird auch geleis-
tet, wenn der Versicherte
einer anderen Tatigkeit
nachgehen kénnte — anders
als bei der Erwerbsminde-
rungsrente.
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14,3 Jahre
32,0 Jahre

die BU-Versichertenquote damit bei gut einem
Drittel. Dem Analysehaus liefern - gemessen am
Beitragsaufkommen - rund 95 Prozent des
Marktes Daten. Der BU-Markt diirfte 2020 rund
9,5 Milliarden Euro Beitrdge gebucht haben -
was in etwa einem Zehntel der gesamten Pramien
in der Lebensversicherung entspricht.

Etwa 83 Prozent der BU-Pramie entfallen auf
die Top-20-BU-Anbieter (siehe Tabelle), knapp
45 Prozent auf die Top-Fiunf. Der Marktanteil der
Allianz betragt rund 13 Prozent. Gegeniiber dem
Vorjahr hat sich die Rangfolge nur auf den drei
letzten Platzen der Tabelle verandert, weil Mor-
gen & Morgen die 2022 nicht mehr fiir das Neu-
geschift offene Signal Iduna Lebensversicherung
a.G. (Platz 18) herausgenommen hat.

Die nach Pramie finf grofiten BU-Anbieter
sind dies auch nach der Zahl der Vertrage. Die Al-
lianz kommt bei dieser Betrachtungsweise sogar
auf 20 Prozent Marktanteil. Die Axa-Tochter
Deutsche Arzteversicherung und die LV 1871 sind
der Stiickzahl nach keine Top-20-Anbieter, dafiir
aber die Provinzial Nordwest Lebensversiche-
rung AG (16) und die SV Sparkassenversicherung
Lebensversicherung AG (19).

Den Daten von Morgen & Morgen zufolge wur-
den 19,5 Prozent der Bestandsvertrdge von Per-
sonen geschlossen, die aktuell noch unter 31 Jah-
ren sind. Auf die Altersgruppe der 31- bis 40-Jdh-
rigen entfallen 28 Prozent des Bestandes und auf

Die groBten, fiir Neugeschaft offenen
BU-Anbieter 2020

Eingenommene
Rang P
(Vorj.) Beitrage in

Millionen Euro

Allianz Lebensversicherungs-AG 1.2335
2(2)  Generali Deutschland Lebensvers. AG 998,2
3(3)  Niimberger Lebensversicherung AG 716,4
4(4)  Alte Leipziger Lebensversicherung a.G. 7139
5(5)  Axalebensversicherung AG 636,4
6(6)  Swiss Life AG Niederlassung fiir Deutschland 476,5
7(7)  Debeka Lebensversicherungs-Verein a.G. 3294
8(8)  R+VLebensversicherung a.G. 3209
9(9)  HDILebensversicherung AG 310,6
10(10) Zurich Deutscher Herold Lebensvers. AG 2874
11(11) Wiirttemb. Lebensvers. AG 2523
12(12) Volkswohl Bund Lebensversicherung a.G. 248,6
13(13) Continentale Lebensversicherung AG 27,0
14(14) Deutsche Arzteversicherung AG 2124
15015) ?f\?:.l;;\%rsicherung von 1871 a.G. Miinchen 1967
16 (16) Huk-Coburg-Lebensversicherung AG 169,8
17 (17) Cosmos Lebensversicherungs-AG 157,0
18(19) Bayern-Versicherung Lebensversicherung AG 148,1
19(20) LVM Lebensversicherungs-AG 137,5
20(21) Gothaer Lebensversicherung AG 1259

Bilanzjahr 2020
Quelle: Morgen & Morgen GmbH, Stand: 06/2022, ID L22008

die beiden folgenden Gruppen (41 bis 50, iiber 50
Jahre) jeweils gut ein Viertel. 39 Prozent des Be-
standes macht die Berufsgruppe eins bzw. A aus
- also Menschen mit leitenden Tatigkeiten oder
Klauselberufen — und 38 Prozent die Berufsgrup-
pe zwei bzw. B (z. B. Angestellte ohne korperliche
Tatigkeit). Die dritte Gruppe - korperlich Tatige
- umfasst noch 21 Prozent, wahrend die Berufs-
gruppe vier bzw. D (Risikogruppen bzw. Berufe
mit schwerer korperlicher Tatigkeit) nur drei
Prozent erreicht.

Gerade fiir Letztere gilt: Der heftige Quali-
tatswettbewerb, ein hoher Krankenstand, die
Zinsmisere und einiges mehr haben die BU fiir
manch potenziellen Kunden zum zu teuren
Topschutz gemacht. Zunehmend etablieren sich
(Ausschnitts-) Deckungen wie der Erwerbsun-
fahigkeits-, Grundfahigkeits-, Multirisk- oder
Schwere-Krankheiten-Schutz. Wer dazu mehr
wissen will, dem sei das Extrablatt 4/2020 emp-
fohlen. |
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Michael Franke

Der Spread: Je kleiner, umso besser?

Michael Franke
ist GeschaftsfUhrer der
Franke und Bornberg GmbH

Berufsunfahigkeitsversiche-

rungen (SBU) herrscht scharfer
Wettbewerb. Das zeigt sich insbeson-
dere bei den Pramien. Anbieter kalku-
lieren bei bestimmten Berufsgruppen
noch immer sehr aggressiv. Trotz meh-
rerer Senkungen beim Rechnungszins
gingen die Netto-Pramien nur gering-
fligig nach oben. Der Brutto-Netto-
Spread bringt zusdtzliche Dynamik in
den Preiswettbewerb. Er bezeichnet
den Unterschied zwischen kalku-
lierter Bruttoprdmie und dem tatsach-
lichem Zahlbetrag, der Nettopramie,
und resultiert daraus, dass fast alle
Versicherer auszuschiittende Gewinne
bis auf eine Sicherheitsmarge gegen
die Bruttopramie aufrechnen. Auf die-
se Weise sinkt der Zahlbetrag.

Der Brutto-Netto-Spread wird meist
in Prozent der Bruttopriamie angege-
ben. Der Zahlbeitrag kann wéhrend
der Vertragslaufzeit bis zur Bruttopra-
mie steigen - je grofier der Spread,
umso starker kann der Zahlbeitrag

A uf dem Markt fiir selbststandige

Der vollstandige Kommentar mit einer Grafik, die die Entwicklung des Spreads von 26 Anbietern am Beispiel fiir eine Bankkauffrau zeigt, ist ab 31. August unter www.versicherungsjournal.de/-145402 abrufbar.
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also ansteigen. Fir Versicherte sind
das keine guten Nachrichten. Sollten
sie schon bei der Auswahl eines Ver-
trages auf einen niedrigen Spread set-
zen? Nein, lautet die Antwort in Kurz-
form.

Auch eine Frage der Kalkulation

Dass Versicherer A besser ist als Versi-
cherer B, weil er den niedrigeren
Spread hat, klingt vielleicht plausibel,
ist aber trotzdem falsch. Denn auf die
Spitze getrieben ware nach dieser Lo-
gik ein Spread von null Prozent die be-
ste Losung, weil ohne Anpassungsrisi-
ko. Doch in diesem Fall verzichtet ein
Versicherer entweder auf jegliche Si-
cherheitspuffer in der Kalkulation
oder beteiligt seine Versicherten gar
nicht erst am Uberschuss. Das spriche
weder fiir eine belastbare Pramienkal-
kulation noch fiir einen fairen Um-
gang mit Versicherten. Bei identischen
Leistungen und gleicher Bruttopramie
ist ein hoher Spread sogar attraktiver
fir Versicherte - vorausgesetzt, der
Versicherer kalkuliert serigs.

Spreads sagen zudem nichts aus
iber das absolute Pramienniveau. Ak-
tuell beobachten wir hier eine riesige
Bandbreite. Sie reicht von 52,56 Euro
bis 199,12 Euro brutto (fiir 1.500 Euro
versicherte Monatsrente fiir 30-jahrige
Bankkaufleute) und netto liegt sie zwi-
schen 52,56 Euro und 171,24 Euro. Ob
brutto oder netto - giinstigster (Cana-
da Life Assurance Europe plc, Nieder-
lassung fir Deutschland) und teu-
erster Versicherer (WWK Lebensversi-
cherung a.G.) bleiben in beiden Fallen
gleich.

Fiir die Tragfahigkeit einer Pramien-
kalkulation sind Faktoren wie Risiko-
prifung, Kosten, Zinsniveau und An-
lagestrategie weitaus wichtiger als der
Spread. Hinzu kommt, dass jeder Ver-
sicherer die Berufe individuell kalku-

liert. So rechnet zum Beispiel die Swiss
Life AG, Niederlassung fiir Deutsch-
land, bei einem Konstruktionsmecha-
niker aktuell mit einem Spread von 37
Prozent, wahrend dieser fiir Bankkauf-
leute 58,7 Prozent betrdgt. Schon eine
Anderung beim Bildungsstand oder
Raucherstatus kann zu einer Verschie-
bung in den Berufsgruppen und damit
einem anderen Spread fiithren.

In den letzten finf Jahren sind die
BU-Versicherer  zusammengeriickt.
Extremwerte beim  Brutto-Netto-
Spread verschwinden vom Markt. Ob
diese Entwicklung als Reaktion auf
das vermeintliche Negativ-Image des
Beitragsspreads interpretiert werden
kann, bleibt offen. Die nochmalige
Senkung des Rechnungszinses zum
Jahreswechsel 2021/22 haben aller-
dings elf von 28 untersuchten Unter-
nehmen zum Anlass genommen, den
Spread zu steigern. Angesichts der un-
ter anderem durch die Rechnungszin-
sanderung erforderlichen Brutto-Pra-
mienerh6hungen zum gleichen Zeit-
punkt kann das in einem so wettbe-
werbsorientierten Markt nicht tiber-
raschen. Nach wie vor wird also vor-
rangig nach Nettobeitrag verkauft.
Auch insgesamt, also tiber alle Berufs-
gruppen hinweg, schrumpft laut des
BU-Stabilitatsratings des Map-Re-
ports die Spanne.

Fazit: Der Brutto-Netto-Spread zeigt,
wie hoch der Zahlbetrag maximal stei-
gen kann. Zur Eintrittswahrschein-
lichkeit liefert er jedoch keine verlass-
lichen Angaben. Nur wer die Wahl
zwischen gleich leistungsstarken Tari-
fen mit vergleichbarem Nettobeitrag
hat, sollte sich fiir den geringeren
Spread entscheiden. Wichtiger als der
Preis sind auf jeden Fall bedarfsge-
rechter Schutz, Produktqualitit und
Stabilitat des Versicherers, die letzt-
lich wieder Auswirkungen auf die Sta-
bilitat des Spreads hat.
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Ein Beitrag, der bleibt!

Alles in Ordnung bei dir?

Meine Kunden merken es schon ... die Inflation
driickt schon sehr... alles wird teurer ... ®

() Bei uns nicht!
Was? & Wie sieht es denn mit dem Beitrag in der BU aus? ./

Wir kennen nur einen Beitrag und der bleibt liber die
gesamte Laufzeit gleich! Bei uns gibt es keine
Unterscheidung zwischen dem Brutto- und Nettobeitrag.

Keine Beitragserhohungen? @ ./

Nur wenn der Kunde das wiinscht - wenn er seine Leistung erhoht.

‘% Das gibt es doch nicht. ./

Tip Top!!! oz ./

Doch bei uns. «

Garantiert! Ohne ,,Wenn und Aber*!

Schau doch mal rein...

Canada Life Assurance Europe plc, Niederlassung fiir Deutschland, Honinger Weg 153a,
50969 Kaln, HRB 34058, AG Koln, Telefon: 06102 -306-1900, Telefax: 06102 -306-1901,
maklerservice@canadalife.de, www.canadalife.de

Canada Life Assurance Europe plc unterliegt der allgemeinen Aufsicht der Central Bank of
Ireland und der Rechtsaufsicht der Bundesanstalt fiir Finanzdienstleistungsaufsicht (BaFin).
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Lutz Hirschberger

Key Account Manager Leben
der Wiirttembergische
Vertriebspartner GmbH (WVVP).

Experten beantworten typische Fragen

,Wie war das noch?“

Steuern, Inflation, Obliegenheiten — die Absicherung der finanziellen
Folgen einer Berufsunfahigkeit (BU) gehort zu den komplexeren und
komplizierteren Aufgaben im Vertrieb. Auf den folgenden Seiten

geben Expertinnen Rat.
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Versicherungsournal-Extrablatt: Was ist die ,rich-
tige“ Hohe einer BU-Rente?

Lutz Hirschberger: ,Was ist die richtige Hohe einer
BU-Rente, und wie komme ich mdglichst gut
weg?“ sind Fragen, die wir in der Vertriebsunter-
stiitzung regelmaflig horen. Dabei geht es beim
Thema Berufsunfdhigkeitsversicherung um viel
mehr, ndmlich um Sicherheit fiir die personliche
Lebensplanung - ein weites Feld, das professio-
nell und zuverlassig bearbeitet werden will.

Eine Einheitslosung, die fiir alle passt, gibt es
in Anbetracht der Vielzahl an Optionen und

Bausteinen nicht. Der richtige Betrag ist nur in-
dividuell zu ermitteln, allerdings empfehlen wir
in der Regel, nicht unter 60 Prozent des Netto-
einkommens respektive nicht unter 1.000 Euro
abzusichern. Daher sollte beziiglich der optima-
len Hohe der BU-Rente im Kundengesprach ge-
klart werden: ,Welche Leistungen hitten Sie
gerne, welche sind fir Sie unverzichtbar und
was ist finanziell tragbar?“ Dann gilt es, die mo-
dernen und bedarfsdeckenden Mdglichkeiten
darzulegen.

Die einschlagigen Vergleichsprogramme und
Anbietertools konnen hier in eine Richtung wei-
sen; der Blick auf die regulatorischen Rahmen-
bedingungen und die Vermittlerhaftung sollte
dabei nicht aufler Acht gelassen werden. Final
liegt es an der Finanzberaterin oder dem Fi-
nanzberater, ein bedarfsgerechtes Angebot zu
erstellen, es mit den moglichen Versicherungs-
und Leistungsdauern abzugleichen und unter
Wiirdigung der Wiinsche und Ziele der Kundin
oder des Kunden zum Abschluss zu fithren.
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Was sie jetzt noch nicht weil3:
Sie wird spdater einmal Artistin.

Die neue NURNBERGER Kindervorsorge:
Mit der Schulunfahigkeitsversicherung4Future
und Schiiler-BU4Future schaffen Sie eine
verlassliche Basis fir zukinftige berufliche
Traume. So werden Sie zum Maoglichmacher
fir lhre jingsten Kunden.

Heute die BU fiir morgen sichern:
vertrieb.nuernberger.de/kindervorsorge

Jetzt neu!

NURNBERGER Lebensversicherung AG
OstendstralRe 100, 90334 Nirnberg

Personen- und Funktionsbezeichnungen
stehen fir alle Geschlechter gleichermal3en.
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Wie lange wird eine Berufsunfihig-
keitsversicherung gezahlt?
Fabienne Dreyer: Bei der BU wird zwischen
der Versicherungsdauer und der Leis-
tungsdauer unterschieden. Nur wenn die
BU wahrend der Versicherungsdauer
eintritt, wird die vereinbarte BU-Rente
geleistet. Die Leistungsdauer bestimmt,
wie lange die BU-Rente im Falle einer Be-
rufsunfahigkeit maximal ausgezahlt
wird. Grundsatzlich gilt bei der BU-Ver-
sicherung: Je langer die Versicherungs-
dauer, desto besser, da das Risiko, berufs-
unfdhig zu werden, mit zunehmendem
Alter steigt. Ideal ist eine Versicherungs-
dauer bis zum Rentenalter, damit es im
Falle einer Berufsunfihigkeit keine Lii-
cke zwischen Ende der BU-Rente und
Beginn der Altersrente gibt.

Die meisten Lebensversicherungen
bieten einen BU-Versicherungsschutz
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Jennifer Suttrup

Produktmanagerin Biometrie

der Volkswohl Bund
Lebensversicherung a.G.

Fabienne Dreyer
Referentin Privatkunden

Vertriebsunterstiitzung bei der Alte
Leipziger Lebensversicherung a. G.

Wie berdt man rechtssicher zu
den Gesundheitsfragen?
Jennifer Suttrup: Als Vermittler
wiirde ich zundchst darauf ach-
ten, dass die Gesundheitsfragen
im Antrag gut strukturiert, ver-
standlich und transparent sind.
Von Vorteil ist zum Beispiel,
wenn der Versicherer mit Bei-
spielen arbeitet, um zu verdeutli-
chen, was gemeint ist.

Eine komfortable und durch-
dachte elektronische Antrags-
strecke hilft allen Beteiligten. Es
macht Sinn, wenn auf eine Ge-
sundheitsfrage, die mit ,ja“ be-
antwortet wird und fiir die wei-
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tere Fragen nétig sind, direkt die passenden Fra-
gebbgen zugesteuert werden.

Die Zeitrdume, fiir die die Gesundheitsfragen
gestellt werden, sollten so kurz wie méglich und
so lang wie ndtig sein. Wir fragen beispielsweise
bestimmte Erkrankungen teilweise nur fir drei
Jahre riickwirkend ab. Mit der Psyche verhalt es

bis zum Alter 67 an. Dabei spielt der aus-
gelibte Beruf der versicherten Person
eine wichtige Rolle. Fiir Versicherungs-
nehmer, die einer tiberwiegend korper-
lichen Tatigkeit nachgehen oder risiko-
reichere Berufe ausiiben (z. B. Tun-
nelbauer), ist die Versicherungsdauer in
der Regel begrenzter. Fiir solche Berufs-
gruppen kann sich die Grundféhigkeits-
versicherung lohnen. Immer mehr Versi-
cherer bieten heute diese Alternative an.

Unsere durchschnittliche Leistungs-
dauer liegt in der BU-Versicherung bei
etwa sieben Jahren. Wie lange die Zah-
lung letztendlich ausfillt, hdangt auch
von der Ursache fiir den Eintritt des BU-
Falls ab. Die Leistungsdauer variiert nach
Art, Schwere und Dauer einer bestehen-
den Erkrankung.
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sich anders. Hier beziehen wir uns auf die vergan-
genen zehn Jahre, ganz einfach, weil die Leistungs-
praxis zeigt, dass hier oft nach Jahren Falle auftre-
ten, die ihren Ursprung schon vor langerer Zeit
hatten.

Wenn es Unsicherheiten gibt: Suchen Sie das
personliche Gesprach! Sei es bei den Gesundheits-
fragen oder auch, wenn es um die genaue Be-
rufseinstufung geht. Und ziehen Sie fiir lhren Kun-
den vor allem die Produktgeber in Betracht, bei
denen die Wege kurz sind und die Experten sich
Zeit fiir Sie nehmen - Mensch vor Maschine eben.

Grundsatzlich kann man sagen, dass Nichtleis-
tungen wegen Verletzung der vorvertraglichen
Anzeigepflicht generell immer seltener werden.
Das lasst darauf schliefden, dass Vermittler und
Kunden die Gesundheitsfragen in der Regel sehr
sorgfaltig und gewissenhaft beantworten.

Mein Fazit: Bleiben Sie ehrlich, und geben Sie
lieber mehr an als zu wenig. Denn wer sofort am
Anfang sauber arbeitet, braucht spéter nicht zu
befiirchten, dass sein Kunde moglicherweise kei-
ne Leistung erhdlt, weil die Angaben nicht ge-
stimmt haben oder unvollstandig waren.



Allianz ()

ARBEITSKRAFTSICHERUNG MIT DER ALLIANZ

Starker Schutz
fur jeden Bedarf

Ob Schuler, Studierende, Beamte, Angestellte oder auch korperlich Tatige — mit der
Arbeitskraftsicherung der Allianz haben Sie fir jede Zielgruppe ein passgenaues
und starkes Angebot.

Davon profitieren Ihre Kundinnen und Kunden: @

¢ Hohe Annahmequote Ein C.Srunc.l mehr,

* Geringes Verteuerungsrisiko die Allianz

* Hohe Leistungsquote zu empfehlen.

- Mehr dazu bei lhrer persénlichen Maklerbetreuung °'°|o.<.: LAelgg:z

oder unter makler.allianz.de/aks iy
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Was ist eine echte DU-Klausel?
Andreas Ludwig: Im Rahmen der Ar-
beitskraftabsicherung gibt es fiir
Beamte eine spezielle Form der
Absicherung, die sich als Dienst-
unfahigkeitsklausel ~ (DU-Klau-
sel) in der Berufsunfahigkeitsver-
sicherung von aktuell 19 Anbie-
tern in 23 Tarifauspragungen fin-
den ldsst. Hierunter fallen nicht
die Angebote fiir spezielle Dienst-
gruppen.

Die DU-Klausel ist von hoher
Komplexitat gepragt und lehnt
sich an das Beamtenrecht an. Im
Falle einer Dienstunfdhigkeit

Andreas Ludwig
Bereichsleiter Rating & Analyse beim

priift der Dienstherr, ob und in
welchem Umfang die betroffene
Person ihre Dienstpflicht weiterhin er-
fiillen kann. Bei einer positiven Priifung
hat dies finanzielle Auswirkungen, da im
Ernstfall eine Ruhestandsversetzung
oder Entlassung drohen kann.

Analysehaus Morgen & Morgen GmbH

Die Berufsunfahigkeitsversicherung
hat, unabhdngig vom Ergebnis des
Dienstherrn, das Recht, eine eigene Prii-
fung der tatsdchlichen Berufsunfahigkeit
vorzunehmen. Das bedeutet, dass Versi-

cherte einen weiteren Prozess
durchlaufen miissen, damit die pri-
vate Arbeitskraftabsicherung leistet.
Eine zeitgemafie Klausel sollte des-
halb das Ziel haben, eine erneute
Erstpriifung zu vermeiden. Verzich-
tet der Versicherer komplett auf sein
eigenes Priifrecht und erkennt das
Ergebnis des Dienstherrn an, han-
delt es sich um eine sogenannte
ysechte DU-Klausel“. Die ,fast echte
DU-Klausel“ priift nur, ob der Lei-
stungsfall aus gesundheitlichen
Griinden erfolgte, aber es erfolgt kei-
ne weitere inhaltliche Priffung. Auf
diese beiden Varianten legt Morgen
& Morgen im ,M&M Rating Dienst-
unféhigkeit“ hochsten Wert. Von 23
BU-Tarifauspragungen mit DU-Klausel
enthalten zehn Tarife die ,echte DU-
Klausel®, acht Tarife die ,fast echte“ und
nur funf Tarife bestehen auf eine eigene
Priifung. Diese sind sozusagen ,unecht®

Sebastian Koch

Leiter Regionaler Maklervertrieb Leben
bei der HDI Lebensversicherung AG

Foto:©SebastianiKoch/Privat
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Wie wird eine Berufsunfihigkeitsversiche-
rung versteuert?

Sebastian Koch: Die Besteuerung hangt von der
Schicht ab, in der der BU-Schutz abgeschlossen
wurde. Dazu ein konkretes Beispiel: Eine pri-
vate Vorsorge in der dritten Schicht fir eine
Person (Single) mit einem zu versteuernden
Einkommen in H6he von 18.600 Euro im Jahr,
einer monatlichen BU-Rente von 1.500 Euro

und einem individuellen Einkommensteuer-
satz von 25 Prozent.

Die Besteuerung erfolgt nach dem Ertragsan-
teil und dieser richtet sich nach der voraussicht-
lichen Rentenbezugszeit und istin § 22 Nr. 1S. 3
EStGi. V. m. § 55 Abs. 2 EStDV geregelt.

Beispiel: Alter bei BU-Eintritt 40, Endalter der
BU 67 Jahre, Ertragsanteil: 28 Prozent.

Zu versteuern:

1.500 Euro x 28 Prozent = 420 Euro

Zu zahlende Einkommensteuer:

420 Euro x 25 Prozent = 105 Euro

Es verbleiben:

1.080 Euro steuerfrei zzgl. 315 Euro

(420 Euro - 105 Euro) nach Steuer = 1.395 Euro.

Wird die BU-Rente dagegen in der ersten oder
zweiten Schicht abgeschlossen, ist der zu ver-
steuernde Teil der Rente hoher. Dies sollte bei
der Wahl der Rentenhdhe individuell mit der
Kundin bzw. dem Kunden besprochen und be-
ricksichtigt werden.



Inflation und BU - wie passt das zu-
sammen? Kann eine Dynamik auch
nach dem Abschluss noch verein-
bart werden?

Viktoria Pardey: Beim Abschluss einer
Berufsunfihigkeitsversicherung  be-
steht fiir Kundinnen und Kunden in
der Regel die Moglichkeit, eine jdhr-
liche dynamische Anpassung der Bei-
trdge und der Berufsunfdhigkeitsrente
zu vereinbaren. Diese Anpassung
dient dazu, mit Blick auf die Inflation
die Kaufkraft der BU-Rente auch in
Zukunft zu erhalten. Bei Allianz Leben
kann ein dynamischer Zuwachs von
Leistung und Beitrag in H6éhe von ein
bis finf Prozent jdhrlich eingeschlos-
sen werden. Um mehr Spielraum in
der Erhohung der Berufsunfahigkeits-

rente zu schaffen und damit auf stei-
gende Inflationsraten reagieren zu
kénnen, empfiehlt es sich, bei Ver-
tragsabschluss einen Zuwachs von
finf Prozent zu vereinbaren.

Auf Wunsch kann die jahrliche Erho-
hung beliebig oft ohne Angabe von
Griinden ausgesetzt werden, was grofdt-
mogliche Flexibilitdt gewdhrleistet.
Wird die Dynamik nicht bei Vertrags-
abschluss vereinbart, bietet Allianz Le-
ben die Mdglichkeit, nachtrdglich ei-
nen dynamischen Zuwachs von Lei-
stung und Beitrag in der Héhe von ein
bis fiinf Prozent einzuschliefien. Diese
Vertragsanpassung geht mit einer er-
neuten Risikopriifung einher.

Die Fragen stellte Monika Lier.

Sommer.

Sonne.
Sicher!

EINFACH AUF DEN PUNKT.

Wie die Risikolebensversicherung der EUROPA -
der ideale Schutzschirm fur Familien, Darlehen und

Immmobilienkredite.

Mehr auf europa-vertriebspartner.de oder

unter 0221 5737-300

. heit
-t |ch'er
M\:VOhlfUhlen!
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Das spricht fiir die EUROPA:

@ Personliche Unterstitzung durch

erfahrene Maklerberater

Blitzschnelle Reaktion bei Inren Anfragen

Einfacher, schneller und sicherer
Online-Abschluss

Flexible Absicherungsmoglichkeiten
durch unterschiedliche Tarifvarianten

Wertvoll und preisgekront, bei unab-

hangigen Vergleichen top platziert
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Bewertung von SBU-Tarifen

Fast 50 Angebote
sind mehrfach spitze

Der Vermittler ist gefragt: Welches ist das Richtige aus mehreren Hundert Selbststandigen
Berufsunfahigkeits- (SBU-) Angeboten? Ratings und Rankings helfen bei der Auswahl.
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BJORN WICHERT

der Konigsweg in der Arbeitskraftabsiche-

rung. Doch von den iiber 45 Millionen Er-
werbstdtigen in Deutschland ist nur ungefahr je-
der Dritte mit einer privaten Invaliditdtsabsiche-
rung ausgestattet. Auf eine mangelnde Pro-
duktqualitat ist der niedrige Absicherungsgrad
allerdings nicht zuriickzufiihren. Dies zeigen die
Produkttests der einschldgigen Analysehduser, in
denen jeweils ein verhdltnismafiig grofder Anteil
der Angebote Spitzennoten erhielt.

Fiir einen Uberblick iiber die Produktland-
schaft hat die Redaktion des Versicherungsjour-
nal-Extrablatts exemplarisch auf die Untersu-
chungen der Ascore Das Scoring GmbH, der
Franke und Bornberg GmbH (FuB), der Infinma
Institut fir Finanz-Markt-Analyse GmbH und
der Morgen & Morgen GmbH (M&M) zuriickge-
griffen. Diese professionellen Produktbewer-
tungen helfen Vermittlern dabei, den Tarif-
dschungel zu durchleuchten. In ihren Untersu-
chungen setzen die Analysten auf verschiedene
Systematiken und Bewertungskriterien.

Die Berufsunfdhigkeits-Versicherung gilt als

Die Gewichtung ist entscheidend

FuB nutzt als Quellen fiir das Rating nach eige-
nen Angaben ausschliefdlich die Versicherungs-
Bedingungen sowie gegebenenfalls verbindliche
Verbraucherinformationen, Antragsformulare,
Versicherungsscheine, Geschaftsberichte und
per Stichprobe verifizierte Daten.

Die Analysten tberpriifen die Produkte zu-
ndchst dahingehend, in welchen Ausprigungen
beziehungsweise Varianten welche Regelungen
angeboten werden. Die Qualitdt der vorhandenen
Regelungen ordnen die Analysten in einem nach-
sten Schritt auf einer Skala von null fir die
schlechteste Auspragung bis 100 fiir die aus Versi-
chertensicht beste Auspragung ein. Danach wer-

dendie einzelnen Leistungskriterien entsprechend
ihrer Bedeutung aus Kundensicht gewichtet.

Zur Bewertung der untersuchten Angebote
greifen die Hannoveraner auf ein siebenstufiges
Notenschema zurtick. ,, FFF+“ stellt die Hochst-
note dar und bedeutet ,hervorragend® Die Ab-
stufungen reichen iber ,sehr gut“ (FFF), ,gut”
(FF+) und ,ausreichend” (F+) bis hinunter zu
yungeniigend” (F-).

Das Hannoveraner Analysehaus gibt fiir die
hochsten Ratingklassen Mindeststandards vor.
Wenn in einem Kriterium der Mindeststandard
nicht erreicht wird, ,,ist es nur noch mdglich, den
fir das Kriterium definierten Maximalprozent-
satz zu erhalten. Damit ist sichergestellt, dass in
den hoheren Bewertungsklassen bewertete Pro-
dukte in allen Bewertungskategorien durchgin-
gig Uiberdurchschnittlich hohe Qualitat aufwei-
sen und iiberdies Mindestanforderungen in be-
sonders wichtigen Kriterien erfillen®, heifst es in
den Bewertungsrichtlinien.

In den insgesamt 75 Detailkriterien sind maxi-
mal 11.380 Punkte zu erreichen. Fiir die Hochst-
note muss eine Offerte mindestens 85 Prozent
davon erreichen. Fiir die weiteren Noten sind je-
weils zehn Prozent weniger notig. Offerten mit
weniger als 35 Prozent der Maximalpunktzahl
bekommen ein ,F-“ (,ungeniigend").

Insgesamt hat FuB an 112 von 219 unter die
Lupe genommenen SBU-Tarifen und -Tarifkom-
binationen die Hochstnote , FFF+“ vergeben.

Bis zu 79 Punkte

Das ,M&M-Rating Berufsunfihigkeit besteht
aus vier Teilratings. Zentrale Komponenten sind
neben der BU-Kompetenz (30 Prozent Gewich-
tung), der Beitragsstabilitit (20 Prozent) und
den Antragsfragen (zehn Prozent) die Versiche-
rungsbedingungen (40 Prozent).



Fir das Teilrating der BU-Bedingungen verfol-
gen die Analysten einen Fragen-basierten Ansatz.
Diese Fragen wurden in die drei Kategorien ,sehr
wichtig® (finf Punkte), ,wichtig“ (drei Punkte)
und ,weniger wichtig“ (ein Punkt) eingeteilt. In
den 29 Leistungsfragen sind insgesamt 79 Punkte
zu erreichen. Mit funf Punkten gewichtet wird da-
bei unter anderem,

+ ob der Prognosezeitraum auf sechs Monate ver-
kiirzt wird (also die Zeitdauer, fiir die eine versi-
cherte Person voraussichtlich berufsunfdhig
sein wird),

+ obder Versichererauf sein Recht auf Kiindigung
oder Vertragsanpassung nach § 19 VVG verzich-
tet, wenn der Versicherungsnehmer die Anzei-
gepflichtverletzung nicht zu vertreten hat,

+ ob der Versicherungsschutz weiter besteht,
wenn die versicherte Person wahrend der Versi-
cherungsdauer ins Ausland verzieht,

+ obder Versicherer auf uniibliche Einschrankun-
gen bzw. Klauseln verzichtet, die nicht zu den
ratingrelevanten Sachverhalten gehdren und

* ob bei einer bereits sechs Monate andauernden,
ununterbrochenen Berufsunfahigkeit riickwir-
kend von Beginn an geleistet wird.

Nur einen Bewertungspunkt gibt es auf der an-
deren Seite etwa bei den Leistungsfragen, ob der
Versicherer im Leistungsfall eine Anfangshilfe
bietet, ob in den Bedingungen der Begriff ,bishe-
rige Lebensstellung“ definiert ist und ob der Ver-
sicherer bei einem Umzug der versicherten Per-
son ins Ausland auf Untersuchungen im Inland
verzichtet.

Diese Leistungsfragen kénnen entweder ,voll
erfullt” (entspricht 100 Prozent der Punkte),
seingeschrankt erfillt* (50 Prozent der Punkte)
oder ,nicht erfillt (entspricht null Punkten)
sein. Grundsatzlich gilt eine Antwort als ,.einge-
schrankt erfillt”, wenn weder ,voll erfiillt“ noch
ynicht erfallt* erreicht ist, heift es in der Rating-
dokumentation.

M&M verfolgt bei den Ratingklassen ein Fiinf-
Sterne-Raster, wobei ein Stern ,sehr schwach”
und finf Sterne ,ausgezeichnet“ bedeuten. Fir
die Hochstnote muss ein Tarif mindestens auf
69 Punkte kommen und als Mindestvorausset-
zung neben den ersten drei der oben genannten
Finf-Punkte-Fragen zwei weitere ,voll“ und fiunf
weitere Aspekte zumindest ,eingeschrankt“ er-
fillen.

NEU: UNFALL-VERSICHERUNG

AUF ALLEN

WEGEN

DIGITALER
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PREMIUM-
LEISTUNGEN

Starke Vorteile
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Verzicht auf Gesundheitsprifung
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Nur eine Gesundheitsfrage in Premium
Erweiterte Impfklausel (Plus und Premium)

Wahlmaoglichkeit in der Beitragsentwicklung

Interaktiver Leistungsrechner

Besserstellungsgarantie
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Anbieter

Advigon Vers. AG

Allianz LVs-AG

Alte Leipziger LV a.G.

Axa LV AG

Barmenia LV a.G.
Basler LVs-AG

Bayern-Versicherung LV AG
BL die Bayerische LV AG

BL die Bayerische LV AG

BL die Bayerische LV AG
(anada Life Assurance Europe plc, Ndl. f. DE
Condor LVs-AG

Condor LVs-AG

Condor LVs-AG
Continentale LV AG

Cosmos LVs-AG

Credit Life AG

(redit Life AG

Credit Life AG

DBV Deutsche Beamtenversicherung LV,
Zweigndl. der Axa LV AG

Debeka LVs-Verein a.G.

Deutsche Arzteversicherung AG
DEVK Allg. LVS-AG

DEVK Dt. Eisenbahn Vers. LV V.a.G.
Dialog LVs-AG

Ergo Vorsorge LV AG

Ergo Vorsorge LV AG

Ergo Vorsorge LV AG

Europa LV AG

Generali Deutschland LV AG

Gothaer LV AG
Gothaer LV AG
Gothaer LV AG
Hannoversche LV AG
Hannoversche LV AG
Hannoversche LV AG
Hannoversche LV AG
Hansemerkur LV AG
HDILV AG

Extrablatt

SBU

BerufsunféhigkeitsPolice

Plus (E356)

SBU - SecurAL Tarif BV 10

SBU
SoloBU

Basler Berufsunféhig-
keitsVersicherung

SBV

SBU Komfort
SBU Komfort plus
SBU Prestige
SBU

SBU basic
SBU comfort
SBU premium
PremiumBU
SBU Premium
Standard BU
Plus BU

Premium BU
SBU

Top-SBU

SBU

SBU

SBU
SBU-professional
BU Komfort

BU Komfort (DANV)
BU Premium

E-BU Premium
SBU BUV

BU Invest
SBU Plus

SBU Premium
SBU Basis
SBU Comfort
SBU Exklusiv
SBU Plus
Profi Care SBU
Ego Top

Analysehaus
FuB M&M  Ascore  Infinma
kH X kH kH
X X X X
X X X X
X X kH X
kH X X X
X X X X
kH X X kH
kH X kH X
kH X X X
kH X X X
kH X X X
kH X — kH
X X — X
X X — X
X X X X
kH X — X
kH X — kH
kH X — kH
kH X — X
X X — X
kH X kH kH
X X X X
kH X kH kH
kH X kH kH
X X X X
kH X kH kH
X X kH X
X X X X
kH X — X
X X kH kH
kH X X X
kH X kH kH
X X X X
X X kH X
X X kH X
X X X X
X X X X
kH X X X
X X X X

Anmerkungen

M&M Ascore

auch Invest Plus

nur mit Baustein Arbeits-
unfahigkeit
nur mit Baustein Arbeits-
unfahigkeitSchutz
auch SBU-solution
auch DANV auch DANV nur DANV

nur mit Baustein BU plus
extra



Anbieter

Helvetia Schweizerische LVs-Gesellschaft AG,
Dir. f. DE

Helvetia Schweizerische LVs-Gesellschaft AG,
Dir. f. DE

Huk24 AG
Huk24 AG
Huk-Coburg-Lebensversicherung AG
Huk-Coburg-Lebensversicherung AG

1G BCE Bonusassekuranz GmbH

Inter LV AG
Interrisk LVs-AG Vienna Insurance Group
Interrisk LVs-AG Vienna Insurance Group

ltzehoer LVs-AG

Klinikrente Versorgungswerk GmbH

LV von 1871 a.G. Miinchen (LV 1871)
LVM LVs-AG
Metallrente GmbH

Miinchener Verein LV AG
Mylife LV AG
Niirnberger LV AG
Niirnberger LV AG
Niirnberger LV AG

Provinzial Lebensversicherung Hannover

Provinzial Nordwest LV AG

Provinzial Nordwest LV AG

Provinzial Rheinland LV AG
R+VLVAG

R+VLVAG

R+VLVAG

Signal Iduna LV AG

SV Sparkassenversicherung LV AG
SV Sparkassenversicherung LV AG
Stuttgarter LV a.G.

Swiss Life AG, NdI. f. DE

Universa LV a.G.

Universa LV a.G.
Versorgungswerk der Presse GmbH

Volkswohl Bund LV a.G.
Volkswohl Bund LV a.G.

VPV LVs-AG

SBU

CleverProtect BU

Premium
Premium Plus
Premium

Premium Plus
BU Flex

SBU
BUXL
BUXXL
SB1

Klinikrente.BU

Golden SBU

SBU Plus

MetallBerufsunfahig-
keitsschutz

SBU Handwerker
SBU Komfort Plus
1BU Komfort

SBU Komfort
SBU Premium

BU Premium

BU-Vorsorge Top-Schutz
(auch FRY)

BU-Vorsorge Premium-
Schutz

TopSBV

BU Exklusiv
SBU comfort
SBU premium
Exklusiv Plus
Top-SBV
WeiterdenkerBU
BUV-PLUS
SBU

SBU Exklusiv
SBU Premium
SBU E356 Plus

SBU

SBU+ mit Pflegeschutz-
brief

SBU

Analysehaus

FuB M&M
kH X
kH X
X X
X X
X X
X X
X X
kH X
kH X
kH X
kH X

X X
X X
kH X
X X
kH X
kH X
X X
X X
X X
kH X
kH X
kH X
X X
kH X
kH X
kH X
kH X
kH X
kH X
X X
X X
kH X
kH X
X X

X
X X

Ascore

kH

kH

kH
kH
kH
kH

kH

kH
kH

kH

kH
kH

kH
kH

Infinma

kH
kH

kH

kH

kH
kH

kH

kH

kH

Anmerkungen

M&M Ascore

nur mit Baustein AU

nur mit Baustein AU

nur mit Baustein BU
Flex plus

mit Baustein

KlinikRente.BU plus

auch in der Variante
Performer”

*

mit Baustein
MetallBU plus

nur premium

nur mit Baustein BU plus

Extrablatt



Anbieter

VPV LVs-AG

Versicherer im Raum der Kirchen LV AG (VRK)
Versicherer im Raum der Kirchen LV AG (VRK)

Wiirttembergische LV AG
WWK LV a.G.
Zurich Deutscher Herold LV AG
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Analysehaus

BU Fonds Plus X X — X
Premium kH X X X
Premium Plus kH X X X
SBU X X kH X
SBU Komfort kH X — kH
SBU X X X X

Die Analysten aus Hofheim haben insgesamt
581 Tarife und Tarifvarianten untersucht. Dabei
erhielten 485 Offerten die Hochstnote fiir das
BU-Bedingungswerk. In nachstehender Tabelle
sind - weil nicht anders darstellbar - nur die
SBU-Angebote aufgefiihrt und nicht die Zusatz-
versicherungen. Nicht beriicksichtigt wurden
zudem Produkte fiir Beamte. Weiterhin sind die
Varianten nicht aufgefithrt, wenn bereits das
Grundprodukt von M&M oder FuB die jeweilige
Héchstnote erhalten hat.

Ascore: Scoring statt Rating

Die Analysten von Ascore unterziehen die Tarife
ausdriicklich keinem Rating, sondern einem Sco-
ring-Verfahren. Dieses umfasst nach Unterneh-
mensdarstellung ,einen Kriterienkatalog, der
alle wesentlichen Produktaspekte beriicksichti-
gt. Fiir jedes erfiillte Kriterium wird bei der Aus-
wertung ein Punkt zugewiesen, so ergibt sich
eine Gesamtpunktzahl.

Neben diversen mit ,Ja“ oder ,Nein“ zu beant-
wortenden Fragen wurde fiir ausgewahlte Anfor-
derungen jeweils eine Benchmark definiert. Wird
diese Hiirde erfiillt, erhalt der Versicherer jeweils
einen Punkt. Wie gut der vorgegebene Maf3stab
erfiilllt wird, bleibt unberiicksichtigt. Wird die
Messlatte verfehlt, vergeben die Analysten keine
Punkte. Das Unterschreiten einer Benchmark
kann auch nicht durch ein Ubererfiillen bei
einem anderen Kriterium kompensiert werden.

Die Punkte werden schliefflich in Kompasse
umgerechnet. Die Hochstnote sind sechs dieser
Richtungsanzeiger. Ascore listet im Online-Er-
gebnisrechner Bewertungen fiir 74 SBU-Offerten
fiir Selbststindige und Angestellte auf. Mit 33
wurden fiir mehr als die Halfte der Testkandi-
daten sechs Kompasse vergeben.

Anmerkungen

‘ M&M ‘ Ascore ‘ Infinma

nur mit Baustein AU

Infinma-Marktstandards

Einen nochmals anderen Weg verfolgt Infinma
bei seinen Produktbewertungen. Das Unterneh-
men nimmt zwar ebenfalls ausschliefdlich die
Bedingungen unter die Lupe, basierend auf ins-
gesamt 18 selbst gewdhlten Qualitdtskriterien.
Diese reichen von A wie abstrakte Verweisung
iber M wie Meldepflichten bis V wie Verzicht
auf Umorganisation (bei selbststindigen Aka-
demikern sowie bei Kleinbetrieben).

Die Analysten weisen ausdriicklich darauf
hin, dass aus diesen Merkmalen kein Rating er-
stellt wird, ,da wir auf dem Standpunkt stehen,
dass sich die einzelnen Bedingungsbestandteile
nicht gegeneinander ,aufrechnen’ lassen®.

Deshalb werde auch keine Bewertung in Form
von Punkten vorgenommen, sondern vielmehr
fiir die einzelnen Kriterien dargelegt, ob der An-
bieter eine Regelung getroffen hat, die besser
oder schlechter als der Marktstandard ist. ,Der
Marktstandard wird fiir uns durch die Regelung
definiert, die in den betrachteten Bedingungs-
werken am haufigsten verwendet wird, stellt In-
finma zur Methodik heraus.

Insgesamt hat das Institut 442 Tarife von 73
Gesellschaften gepriift. Von diesen wurden 231
Angebote von 41 Anbietern zertifiziert, weil sie
in allen 18 Qualitatskriterien mindestens dem
Standard entsprechen oder diesen sogar iiber-
treffen.

BU-Vergleich in Finanztest

Auch die Stiftung Warentest beschaftigt sich re-
gelmafdig mit dem Thema BU-Versicherung. In
der Ausgabe 5/2021 ihrer Zeitschrift Finanztest
wurden 71 Tarife untersucht, von denen 35 die
Hoéchstnote ,sehr gut“ erhielten. Fiir den Test
wurden die Qualitat der Antragsformulare (25



Prozent Gewichtung) und die Versicherungsbe-
dingungen (75 Prozent) berticksichtigt.

Es wurden eineinhalb Dutzend Tarifmerk-
male von ,B“ wie befristete Anerkenntnisse tiber
»,N“ wie Nachversicherungsgarantie bis ,V* wie
Verzicht auf abstrakte Verweisung herangezo-
gen. ,In der Bewertung gewichten wir Kriterien,
die sich bereits in allen Tarifen und auch nahezu
identisch finden, niedriger oder gar nicht. Krite-
rien, die sich etwa auf die Flexibilitit des Pro-
duktes beziehen, geben wir mehr Gewicht. Ge-
rade wegen der langen Laufzeit des Vertrages
sind die Regelungen zur Anhebung der Renten-
hohe, der Verlingerung der Vertragslaufzeit
oder zu Zahlungsschwierigkeiten besonders
wichtig®, wird herausgestellt.

Konkrete Details zur Gewichtung und exakte
Angaben dazu, welche Offerte welches Kriteri-
um erfullt hat oder nicht, sind dem Datenmate-
rial der Verbraucherschutzzeitung nicht zu
entnehmen. Es wird lediglich fiir acht Aspekte
in der Testtabelle der Erfiillungsgrad in den

«

Auspragungen ,erfillt" ,eingeschrankt erfallt”

und ,nicht erfillt“ ausgewiesen. So erfahrt der
Leser nur, dass die 27 Top-Tarife (Noten 0,9 bis
1,3) fast allesamt die jeweiligen Merkmale ,er-
fillen®

Recht groBBe Schnittmenge

Die Sterne, F-Anzahl oder Kompasse weisen un-
ter dem Strich den Weg zur Einschitzung der
Bedingungsqualitdt. Der Preis bleibt bei allen
Testern aufien vor. Das muss der Vermittler im
Kundengesprach ausloten.

Insgesamt erhielten 83 Angebote von mindes-
tens einem Analysehaus die Spitzennote. Trotz
der unterschiedlichen Bewertungssystematiken
und Anzahl der untersuchten Tarife gibt es bei
den Topergebnissen der Analysehduser eine
grofde Schnittmenge von 22 Offerten, die von al-
len Vergleichern die Bestnote bekamen. Das
sind in der Tabelle die golden gefarbten Tarife.
26 weitere Angebote bekamen von drei Testern
die jeweilige Hochstnote. Das sind die in der Ta-
belle silbern eingefarbten Tarife. ]

Viele BU-Tarife verfigen
Uberwiegend Uber einen
guten bis sehr guten Markt-
standard. Dies spiegelt sich
auch in den Produktbewer-
tungen der Analysehduser
wieder, in denen es ver-
gleichsweise viele Uberein-
stimmungen bei den
Hochstnoten gibt.

Kostenfreie
Gesundheitsservices
fur Mitarbeitende
und deren Familien-
angehorige!

KEIN FIRMENKUNDE IST WIE IHR FIRMENKUNDE

Die volle Produkt-
auswahl und das
umfangreichste
Service-Paket

Nur mit der betrieblichen Kranken-
versicherung (bKV) der Allianz!

gesund* — die Extraportion Gesundheit

Jetzt mehr erfahren:

www.allianz.de/angebot/gesundheit/bkv




Der Umgang mit Covid-19 im Neugeschaft

L,Positiv® ist meist unkritisch

Nach einer Corona-Infektion wird in den wenigsten Antragen auf eine Berufsunfahig-
keitsversicherung (BU) explizit gefragt. Aul3en vor kann man eine solche Erkrankung
aber nicht lassen, wie ein Uberblick tiber die Praktiken der gréBten BU-Anbieter zeigt.
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nders als mancherorts behauptet, ist eine

Coronaerkrankung per se kein Ableh-
/i nungsgrund fiir eine PKV- oder BU-Versi-
cherung. Sie muss aber wie alle Vorerkrankungen
im Antragsprozess angegeben werden und kann
gegebenenfalls zu Pramienaufschlagen oder
Leistungsausschliissen fiihren Dies sagte Dr.
Herbert Schneidemann, Vorstandschef der Baye-
rische Beamten Lebensversicherung a.G., in seiner
Eigenschaft als Vorstandsvorsitzender der Deut-
schen Aktuarvereinigung e.V. (DAV) in einer Pres-
sekonferenz des Verbandes. Schneidemann beruft

sich dabei auf im Markt beobachtete Praktiken.
Und die sind sehr unterschiedlich, wie eine Um-
frage der Extrablatt-Redaktion unter den Top-
20-BU-Anbietern (bezogen auf die Stiickzahl laut
Morgen & Morgen GmbH) ergab.

»5ind oder waren Sie in den letzten finf Jahren
bei Arzten, Heilpraktikern, Physio-, Psychothera-
peuten oder sonstigen nichtarztlichen Thera-
peuten in Beratung, in Behandlung oder zur Un-
tersuchung wegen Krankheiten, Organverdnde-
rungen oder Beschwerden durch akute oder chro-
nische Infektionen (z. B. Malaria, Hepatitis, Ge-



Die Grundfahigkeiten haben ein neues

Zeitalter in der Einkommens- und

Arbeitskraftabsicherung eingelautet.

P ] och gilt die BU in breiten Kreisen des
Maklermarkts als Kénigsweg der Einkom-
mensabsicherung. Doch das Umdenken

hat langst begonnen, wie eine Befragung von un-

abhdngigen Vermittlern durch Die Stuttgarter An-
fang des Jahres zeigte. Kein Wunder: Die Grundfa-
higkeitenversicherung (GFV) birgt das Potenzial,
den Markt fir die Einkommens- und Arbeits-
kraftabsicherung und die verdnderte Arbeitswelt
(wieder) in Einklang zu bringen.

Dennoch begegnen Vermittler der GFV nach wie
vor mit Vorbehalten: die Entkopplung von Absi-
cherung und Einkommen, der vermeintlich G-
ckenhafte Schutz und die gefiihlt hohe Leistungs-
schwelle sind einige Beispiele. All diese Vorbehalte
fuBen auf der Annahme, die GFV ware als direkter
Ersatz zur BU, als ,BU light’, gedacht. Doch das ist
sie nicht — was sich bereits in der grundverschie-
denen Leistungsmechanik widerspiegelt.

Die BU-Monokultur hat uns in eine Sackgas-
se gefiihrt

Richtig ist, dass die GFV die Tir zu einem riesigen,
seit Jahren ,verlorenen Markt” 6ffnet. Wir sprechen
von Menschen in prekdren oder risikoreichen Jobs,
von Menschen mit Vorerkrankungen, Ubergewicht
oder der ,schlechten” Angewohnheit zu rauchen.
Fir viele dieser Menschen war eine addquate Ein-
kommensabsicherung Uber Jahre kaum oder gar
nicht verfligbar. Dieser Markt bietet ein enormes
Potenzial, immerhin sprechen wir von rund 60%
aller Erwerbstatigen.

Dass es diesen zweiten Markt heute gibt, ist vor
allem der zunehmenden Fragmentierung der Be-
rufsgruppen in der Berufsunfdhigkeitsversiche-
rung geschuldet: Anstatt, dass madglichst viele
Menschen gemeinsam die Risiken aller schultern,
haben wir Menschen in risikoreicheren Berufen,
die den Schutz besonders brauchen, durch immer
hohere Pramien quasi aus der BU ausgeschlossen.

O

Autor Klaus Helm, Fachtrainer Biometrie bei der Stuttgarter

Die Kundenbediirfnisse als neues Beratungs-
paradigma

Mit der Einfihrung der GFV stellt sich im Bereich
AKS ab sofort stets die Frage nach dem Bedarf des
Kunden. Geht es ihm wirklich ,nur” um die kaum
greifbare Absicherung der Fahigkeit, seine letzte
Tatigkeit zu mindestens 50% ausiiben zu kdnnen?
Oder mdochte er vielleicht doch konkret definierte
Fahigkeiten absichern, die er (auch) zum Arbeiten
und Geldverdienen benétigt?

Bei BU-Profi Lehberg* ist dieser Ansatz langst All-
tagspraxis: ,Ich personlich finde, dass ich jeden
Kunden zum Thema BU- und GFV ansprechen
sollte — unabhdngig vom Beruf. Und jedem die
Maoglichkeit geben sollte, zwischen beiden Lo&-
sungen zu entscheiden.”

Das bedeutet fur Vermittler, sich von der reinen
BU-Produktberatung zu verabschieden — und die
Einkommens- und Arbeitskraftabsicherung zukiinf-
tig als bedarfsorientiertes Gesamtkonzept zu ver-
stehen und zu beraten. |

* Guido Lehberg, der BU-Profi, Versicherungsmakler, Lehberg
Finanzdienstleistungen

Die Stuttgarter

Der Vorsorge-Versicherer
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Auch wenn esim Antrag
keine,Corona-Frage” gibt,
heil3t das nicht, dass eine
Infektion mit dem Virus
nicht angegeben werden
muss. Eine folgenlose Aus-
heilung ist Ublicherweise
ohne Folgen fur einen BU-
Vertrag.
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schlechtskrankheiten, Covid-19)?¢ fragt die
Wiirttembergische Lebensversicherung AG als
eine der wenigen groffen Gesellschaften explizit
im BU-Antrag. Auch bei der Allianz Lebensversi-
cherungs-AG hat es Covid-19 in die Beispielliste

jaht, muss im Weiteren Diagnosen, Behand-
lungen und, wenn moglich, den ,Stand der fol-
genlosen Ausheilung® angeben. Einige Versiche-
rer haben dafiir Zusatzfrageb6gen. Zu den Folgen
fiir den Antrag wird in der Umfrage meist auf die

Wirrechnen durchaus mit Effekten, sei es durch
Long Covid, aufgeschobene Krebs-Behandlungen
oder Veranderungen der Arbeitswelt.”

Dr. Jiirgen Bierbaum, Chef der Alten Leipziger Lebensversicherung a. G.

moglicher Erkrankungen der letzten drei Jahre so-
wie bei der Gothaer Lebensversicherung AG und
der Bayern-Versicherung Lebensversicherung AG
(VKB) in deren Beispielliste fiir die letzten fiinf
Jahre geschafft. Die Mehrheit der Top-20 hat hin-
gegen weder eine spezielle Antragsfrage nach ei-
ner Sars-Covid-2-Infektion formuliert noch Bei-
spiellisten erweitert — und plant das auch nicht.

Angaben ungenau

yDennoch miisste eine Erkrankung im Rahmen
der tblichen Antragsfragen angegeben werden’,
teilt die Huk-Coburg-Lebensversicherung AG mit.
Im Regelfall erwarten die Gesellschaften, dass der
Kunde und sein Vermittler eine Covid-19-Erkran-
kung bei den bestehenden Fragen zu Infektions-
krankheiten und/oder der Inanspruchnahme me-
dizinischer Dienste angeben. Wobei Letztere be-
reits sehr heterogen sind - zdhlt hier bereits die
Beratung durch den Arzt hinzu oder erst eine Be-
handlung? Wird nur auf Arzt und Klinik abgestellt
oder auch auf sonst irgendwie heilend Tatige?
Fiirden Debeka Lebensversicherungsverein a.G.
ist das ,reine Vorliegen eines positiven Testergeb-
nisses nicht unmittelbar anzeigepflichtig, da sich
auch noch keine Risikorelevanz ergibt“ Anzeige-
pflichtig wéren fiir sie eine drztliche Konsultation
im Zusammenhang mit der Infektion oder die
Durchfiihrung des Tests durch einen Arzt oder
yanderen® Therapeuten. Die HDI Lebensversiche-
rung AG betont, dass eine Infektion mit Covid-19
per se kein Grund fiir Risikoaufschlage sei. Ohne-
hin gebe es keine allgemeinen Ausschliisse von Vi-
ruserkrankungen im Rahmen der aktuellen Be-
rufsunfahigkeits- und Risikolebensversicherung,
Nach einer Post- oder Long-Covid-Erkrankung
wird nur indirekt gefragt. Wer eine Infektion be-

yindividuelle Risikopriifung verwiesen. ,Die Er-
krankung muss ausgeheilt sein, bevor Versiche-
rungsschutz angeboten werden kann', bringt es
der Generali-Konzern auf den Punkt.

Riickstellungen bis zu einem Jahr

Ublich scheint bei schweren Verliufen oder bei
bestehenden Folgen die Riickstellung des Antrags
um sechs Monate zu sein. Die Niirnberger Lebens-
versicherung AG stellt nicht-milde Verlaufe ,,meist
drei bis zwolf Monate“ zurtick. Auch die VKB und
die Alte Leipziger Lebensversicherung a.G. nen-
nen fiir derartige Krankheitsverldufe Fristen von
bis zu zw6lf Monaten. Ablehnungen sind danach
bei allen Anbietern méoglich, ebenso wie Risikozu-
schldge.

Erste Falle

Welche Effekte die Corona-Pandemie auf die Be-
rufsunfdhigkeit hat, wird sich erst langfristig zei-
gen’, sagt Dr. Jirgen Bierbaum, Chef der Alten
Leipziger. ,Wir rechnen durchaus mit Effekten,
sei es durch Long Covid, aufgeschobene Krebs-
Behandlungen oder Verdnderungen der Arbeits-
welt. Wir kdnnen aber noch nicht sagen, wie
schwerwiegend diese sind und welche Auswir-
kungen sie auf die BU-Schadenquote haben.“ Per
Mitte Februar fiihrte die Alte Leipziger 20 der
rund 3.500 seit Beginn der Pandemie aufgetre-
tenen neuen BU-Fille auf Covid-19 zuriick. In
acht Fallen sei die Infektion eine Teilursache, in
zwolf Féllen alleiniger Grund fiir die BU. Acht
Personen waren mit einem schweren Verlauf auf
der Intensivstation, die anderen hatten einen
mittelschweren Verlauf, ohne intensivmedizi-
nische Behandlung. |



Spezialisierung im Vertrieb

Es lauft einiges schief

In der Berufsunfahigkeits- (BU-) Versicherung gelten viele
Risiken als eher schwierig zu versichern. Vier Makler berichten
im Gesprach Uber die Schwierigkeiten des Marktes, Lésungen —
und ihre Praxis, schwere Falle einzudecken.
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PORTRAIT HELGE KUHL

EVA-BETTINA ULLRICH

enn es mehr Vermittler wie Helge
W Kiihl gibe, hitte die Branche si-

cherlich kein so grofdes Image-
Problem. Er engagiert sich bei verschie-
denen Verbraucherzentralen und dem
Verbraucherzentrale Bundesverband
(vzbv) als Dozent, als Juror bei Versiche-
rungspreisverleihungen oder als Mitver-
fasser der DIN-Norm 77223 ,Standardi-

tige sowie auch viele Altere sich kaum ei-
nen sinnvollen und notwendigen Schutz
leisten kénnen.

»Bei Vorerkrankungen reichen oftmals
kleine Wehwehchen, damit die Anbieter
ablehnen. Dass sich einige Risikopriifer
- nicht speziell ein Versicherer - keine
Miihe geben, sondern man das Gefiihl
hat, die sehen drei oder vier Vorerkran-

Es kann nicht die Aufgabe eines Maklers sein, komplizierte
Sachverhalte in Standardmasken zu pressen.”

Helge Kiihl, Vorstandschef der Helge Kiihl und Kollegen — Versicherungs- und Finanzmakler eG —

sierte Vermogens- und Risikoanalyse fiir
Privatanleger”, die im April 2022 verof-
fentlicht wurde. Seiner Meinung nach
lauft in der Berufsunfahigkeitsversiche-
rung (BU) einiges schief, wenn korper-
lich, handwerklich oder kiinstlerisch Ta-

kungen und lehnen dann lieber gleich
ab, ist schon sehr argerlich.“ Schwierig
wird es nach Kiihls Erfahrungen bei psy-
chischen und Herz-Kreislauf-Erkran-
kungen, wenn der Bewegungsapparat
betroffen ist, bei chronischen Erkran-

Nach erfolgreicher Ausbildung zum Versicherungskaufmann im Jahr
1989 arbeitete Helge Kiihl noch ein weiteres Jahr fiir die Provinzial Versi-
cherung Schleswig-Holstein im AulSendienst. Von 1990 bis 1994 studierte
er Versicherungswesen an der Fachhochschule K6In mit Abschluss Di-
plom- (Versicherungs-) Betriebswirt (FH). Sofort danach griindete er sein
Maklerunternehmen. Die Helge Kiihl und Kollegen — Versicherungs- und
Finanzmakler eG - beschdiftigt aktuell neun Mitarbeiter.

kungen und Tumoren/Krebs. ,Es reicht,
wenn einzelne ICD-Codierungen (Red.:
Internationale Klassifikation von Krank-
heiten) in diesen Bereichen vorhanden
sind. Wenn wir ehrlich sind, kann in dem
ein oder anderen Fall, wenn der Priifer
gestresst ist und/oder keine Zeit/Lust
hat, nahezu jeder Fall zu einem schwie-
rigen Fall werden.

Individualitat tut Not

Manchmal fiihlt sich der Makler wie in
einem Wirfelspiel: Fiinf Ablehnungen
und eine Annahme. Nicht nur zwischen
den einzelnen Versicherern, sondern
auch zwischen den einzelnen Risiko-
prifern gibt es teilweise grofde Diffe-
renzen. Der Einsatz von Risikoprii-
fungstools verbessere die Situation auch
nicht. ,Meines Erachtens macht das bei
den fast immer komplexen Zusammen-
hdngen kaum Sinn. Fast jeder Fall ist
anders und miisste auch individuell be-
arbeitet werden®, meint Helge Kiihl. Ge-
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rade bei psychischen Vorerkrankungen
appelliert er an die Anbieter, sich mehr
Miihe zu geben. Seine Beispiele: Nach
dem Tod des Vaters war ein BU-Interes-
sent fiir eine Woche mit einer F-Diagno-
se (Psyche) krankgeschrieben und da-
raufhin abgelehnt worden. Bei einer
Mandantin stellte der Arzt eine F-Dia-
gnose, um ihr eine Kinderwunschbe-
handlung zu ermdglichen - Ablehnung
der BU-Voranfrage. Erst als dies durch
eine weitere Stellungnahme des Arztes
deutlicher wurde, nahm ein Versicherer
das Risiko an.

Um Schwierigkeiten mdglichst zu ver-

meiden, empfiehlt der Experte:

1. Gesundheitshistorie genau recher-
chieren, also die Unterlagen der Kran-
kenkasse, vor allem der Kassenarztli-
chen Vereinigung, und die Patienten-
akten einholen.

2.Saubere Aufbereitung der Unterlagen
(Eigenerkldrungen zu den Erkrankun-
gen der Mandanten, Stellungnahmen

Angaben des Kunden iiberpriifen

yEinfache Flle gibt es leider gar nicht
beim Thema BU - zumindest nicht bei
uns. Das liegt daran, dass wir bei jedem
BU-Kunden bzw. generell jeder Arbeits-
kraftabsicherung (AKS) einen festen
Prozess haben, mit dem wir den Gesund-
heitsstatus des Kunden vor Antragsstel-
lung analysieren®, klart Oliver Mest auf.
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der Heilbehandler einholen) und vie-
le Anbieter befragen.

3. Alternativen mit geringeren Abfrage-
zeitraumen (Anbieter mit vereinfach-
ten Gesundheitspriifungen) einholen.

4.Mit den Anbietern verhandeln.

Fir Helge Kiihl besteht die Kunst darin,
alle Unterlagen lesbar fiir die Risikoprii-
fer aufzuarbeiten. Dabei helfen Instru-
mente wie Kundenportal, Onlinebera-
tung oder Videobotschaften an Man-
danten. Risikopriifungstools nutzt er da-
gegen sehr, sehr selten: ,Es kann nicht
die Aufgabe eines Maklers sein, kompli-
zierte Sachverhalte in Standardmasken
zu pressen. Vor allem geht das deshalb
nicht, da nahezu immer auch Befund-
oder Entlassungsberichte den Anlagen
beigefiigt werden.”

Einen Zusammenhang zwischen der
Annahmepolitik und der Leistungsbe-
reitschaft sieht er nicht. Beides sei mit
hoher Prazision vorzubereiten, damit es
klappe. Seine Kritik ist grundsatzlicher:

Der notwendige BU-Schutz steht nur ei-
ner begrenzten Bevilkerungsgruppe zur
Verfiigung. Der Staat hat sich aus seiner
Verantwortung, vermutlich ohne die
Konsequenzen genau zu bedenken, vor
vielen Jahren bereits weitgehend zuriick-
gezogen. Die Anbieter haben sich in ih-
rer negativen Risikoauslese schlichtweg
verrannt.

Der Gegenvorschlag von Helge Kiihl:
,Ein sinnvoller Mindestschutz fur alle,
kalkuliert wie frither nach BG 2, also
nach Berufen mit einem durchschnitt-
lichen Gefdahrdungsgrad. Danach kann
dann jeder Anbieter tarifieren wie er
will.“ Bis 31. Dezember 2000 gab es noch
einen Anspruch auf eine gesetzliche Be-
rufsunfahigkeitsversicherung. Als be-
rufsunfahig galt jeder, dessen Erwerbsfa-
higkeit in dem von ihm ausgeiibten Beruf
aufgrund einer Krankheit oder Behinde-
rung mehr als zur Halfte gemindert war.
Dies dnderte sich mit dem ,Gesetz zur
Reform der Renten wegen verminderter
Erwerbsfahigkeit“ am 1. Januar 2001

Oliver Mest, Geschdiftsfiihrer der Optimal absichern GmbH
in Elmshorn, ist gelernter Jurist. Zundichst war er aus-
schlielSlich als Journalist tdtig. Im Jahr 2010 griindete er
das Maklerunternehmen, das inzwischen 1.800 Kunden
betreut und vier Mitarbeiter beschdftigt. Schwerpunkte
sind Berufsunfdhigkeitsversicherung und Arbeitskraft-

absicherung im Allgemeinen.

Auf seiner Web-Seite geben die Interes-
senten alle relevanten Daten fiir die Be-
wertung der Versicherbarkeit selbststan-
dig ein. Diese Angaben dienen als Ein-
stieg dazu, alle Einflussfaktoren zu erfas-
sen. ,Wir ermitteln gemeinsam mit dem
Kunden alle relevanten Vorerkran-
kungen, recherchieren alle Gesundheits-

akten und alle weiteren Risiken (Hobby;,
Beruf) und fragen dann gezielt anonym
bei der oder den Gesellschaften an, die
fiir den Kunden infrage kommen.

Mest rat dringend davon ab, sich auf
die Aussagen der Kunden zu verlassen.
Wer nicht griindlich recherchiert, ris-
kiert, dass der Vertrag wegen einer vor-



vertraglichen Anzeigepflichtverletzung
des Kunden angreifbar wird. Spatestens
im Leistungsfall, ndmlich in jedem
finften, beruft sich der Versicherer da-

er entschieden fest. Keine Abstriche
hinsichtlich Ehrlichkeit und Vollstan-
digkeit. Kunden, die anderweitig gele-
sen oder gehort haben, dass man diese

Es geht ja nichtimmer nur um die Frage, was
der Kunde hat, sondern wie er damit umgeht,

wie der Status quo ist.”

Oliver Mest, Geschaftsfiihrer der Optimal absichern GmbH

rauf, tritt zuriick, lehnt ab oder fechtet
an. ,Das kommunizieren wir sehr deut-
lich und das bringen wir auch in dem
beschriebenen Prozess zum Ausdruck.
Wer sich dem verschlief$t und nicht of-
fen mit uns kommunizieren will, der
muss sich einen anderen Makler su-
chen, der ihm Schutz vermittelt, stellt

oder jene Krankheit nicht unbedingt
angeben miisse, weist er gern auf die
Konsequenzen hin.

Sorgfalt ist auch bei der Aufbereitung
der Unterlagen und dem Versand gebo-
ten. Komplette Arztakten einzureichen
oder per erkennbaren Massen-E-Mails
bei verschiedenen Versicherern gleich-

zeitig anzufragen, sind ,No-Gos*“ Zu ei-
ner griindlichen Vorbereitung gehort es
zum Beispiel, Atteste gezielt zu erstel-
len, Bilder beizufiigen oder den Kunden
beschreiben zu lassen, wie er mit einem
gesundheitlichen Problem umgeht.
yDadurch schaffen wir eine verniinftige
Priifungssituation fiir den Risikotrager
mit verniinftigen Ergebnissen. Da sitzen
Menschen, sympathische und kompe-
tente Menschen, die einen klasse Job
machen und die wir so - mit einer ver-
niinftigen Risikovoranfrage — wertschat-
zen und deren Arbeit wir erleichtern.
Dieses Miteinander und eine gute Vor-
bereitung fithren auch zu einem akzep-
tablen Votum fiir den Kunden.

Kunden gut prasentieren

Dass Risikotrager meist recht grofziigig
bei der Risikoannahme sind, sich im
Leistungsfall aber duf3erst restriktiv ver-
halten, sieht der Makler nicht so. Unter-
schiede in der Zeichnungspolitik der

Leben planen heiBt Einkommen planen
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Versicherer sind fir ihn weniger rele-
vant. Entscheidender sei, dass das Risi-
ko in vollem Umfang bewertet werden
kann, so dass der Versicherer fiir eine
restriktive und damit ablehnende Ent-
scheidung keinen Spielraum habe. Vor-
erkrankungen, wie etwa rheumatoide
Arthritis, seien nicht versicherbar, an-
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dere seien eben nur mit Ausschluss zu
bekommen. ,Bei den meisten weniger
gravierenden Erkrankungen kommt es
darauf an, den Kunden bei der Gesell-
schaft gut zu prasentieren. Es geht ja
nicht immer nur um die Frage, was der
Kunde hat, sondern wie er damit um-
geht, wie der Status quo ist. Und wenn

PORTRAIT PHILIP WENZEL

Alternativen suchen

Wie fiir seinen Kollegen Helberg ist auch
fiir Philip Wenzel die soziale Ungerech-
tigkeit in der BU ein grofSes Thema: ,Das
ist zwar nicht Aufgabe des Versicherers.
Und die Vermittler sind genauso Schuld
daran. Aber es drgert mich, dass der gut
verdienende Akademiker viel weniger
zahlt, als der Kassierer, der schon so Pro-
bleme hat, tiber die Runden zu kom-
men.“ Er kann die Liste eher schwierig zu
versichernder Risiken seiner Kollegen
noch verlangern. Neben korperlich Ar-
beitenden, Vorerkrankten und Men-
schen mit sportlichen oder kiinstle-
rischen Berufen und Hobbys miissen
seiner Erfahrung nach auch Schichtar-
beiter, Ungelernte und Menschen mit
lehrender Tatigkeit mit Erschwernissen
rechnen.

Bei der Wahl seiner Strategie, dennoch
einen Risikotrager zu finden, ist er flexi-
bel. Da es den Versicherern grundsatz-
lich darum gehe, das Risiko zu begrenz-
en, schldgt er Alternativen zu Ausschliis-
sen oder Pramienzuschldgen vor. Je nach
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Fall sind dies der Verzicht auf Nachversi-
cherung oder Dynamik, eine verkiirzte
Laufzeit, eine niedrigere Rentenhéhe
oder die Streichung von AU-Klauseln

jemand eine Vorerkrankung mitbringt,
aber schmerzfrei ist oder gut eingestellt
mit Medikamenten und sportlich ist,
dann muss der Versicherer das wissen -
und das ist unsere Aufgabe als Vermitt-
ler im klassischen Sinne. Wer das ernst
nimmt, kriegt fast jeden Kunden versi-
chert.

Philip Wenzel ist Fachwirt fiir Versicherungen und Finanzen (IHK) und
als Versicherungsmakler (BSC | Die Finanzberater) tétig. Er verantwor-
tet in der Scala Finanzgruppe den Bereich biometrische Risiken und ist
Geschdiftsfiihrer der Biomex Biometrie Expertenservice GmbH. Mit
mehreren Artikeln, Dossiers und Blichern hat er sich innerhalb der
Branche einen Namen als BU-Experte gemacht. Seit 2020 ist er mitver-
antwortlich fiir die Worksurance GmbH, ein Infoportal fiir Endkunden,
dessen Struktur dhnlich wie Wikipedia aufgebaut ist.

handlung konnte mit einer personlichen
Stellungnahme - trotz hundert Seiten
mit Gefalligkeits-Diagnosen — ohne Aus-
schluss versichert werden, da sie schon

Welches dieser Risiken dann der Kunde selbst zu tragen
bereit ist, kommt immer auf den Einzelfall an.”

Philip Wenzel, verantwortlich in der Scala Finanzgruppe fiir den Bereich hiometrische Risiken und
Geschéftsfiihrer der Biomex Biometrie Expertenservice GmbH

(Arbeitsunfihigkeit) oder Ahnlichem.
Welches dieser Risiken dann der Kunde
selbst zu tragen bereit ist, kommt immer
auf den Einzelfall an®, betont Wenzel. So
konnte ein Selbststindiger mit Uberge-
wicht aufgrund einer kiirzeren Laufzeit
ohne Zuschlag fiir den BMI (Body-Mass-
Index) versichert werden. Eine Frau mit
Endometriose und Kinderwunschbe-

zwei Kinder hatte, sich nach einer Schei-
dung psychisch stabil zeigte und die
Schilderung glaubwiirdig war.

Vielleicht das falsche Produkt

Was Wenzel allerdings am haufigsten
feststellen muss, ist die Tatsache, dass
die BU von vornherein nicht die richtige
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Absicherung ist oder war. Beratungsfeh-
ler? Falschinformation im Internet?
Missverstandnisse? Unwissenheit? -
Viele Ursachen sind denkbar. Philip
Wenzel berichtet: ,Gerade bei Handwer-
kern basiert die Karriere oft auf mehre-
ren Fortbildungen, um bis zum Alter 67
arbeiten zu kénnen. Hier ist auch eine
Umschulung in Betracht zu ziehen. Eine
BU zahlt aber bereits, wenn ich meinen
Beruf nicht mehr ausiiben kann. Wenn
ich dann umschule und wieder arbeite,
wird in der Regel die Leistung eingestellt.

Wer den Spezialisten sucht

Makler Matthias Helberg entdeckte sei-
ne Leidenschaft fir die Berufsunfahig-
keitsversicherung (BU) schon wahrend
der Ausbildung mit dem ersten Ver-
tragsabschluss im Jahr 1999, als er
einem seiner ersten Kunden einen Ver-
trag vermittelte. Dass er seit fast zehn
Jahren Neugeschift fast nur noch in BU,
Arbeitskraftabsicherung und Risikole-
ben schreibt, verdankt er seinem Artikel
LJAvanti dilettanti zum BU-Test der
Stiftung Warentest im Jahr 2013. Sein
Name war mit einem Schlag bundesweit
bekannt. Sein Sachverstand tiberzeugte.
So wurde die Leidenschaft durch den
mutigen Schritt in die Offentlichkeit
zum Arbeitsschwerpunkt.

Zu ihm kommen meist nur Kunden,
die als ,schwere Fdlle“ gelten. Wer einen
normalen Beruf ausiibt, keine Vorer-
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Der Handwerker, der sich die Umschu-
lung finanziell leisten kann, braucht also
erst einen Schutz fiir den Fall, dass Um-
schulen nicht mehr moéglich ist. Das
widre dann eine Erwerbsunfdhigkeits-
Versicherung. Und die ist fiir den Hand-
werker auch deshalb giinstiger, weil es
hier viel, viel, viel weniger Berufsgrup-
pen gibtals in der BU.*

Ein wichtiger Tipp des Experten: Dem
Kunden klar machen, dass der Versiche-
rer ein anderes Verstandnis von ,,gesund*
hat als er selbst. ,Fiir den Arzt bin ich ge-

PORTRAIT MATTHIAS HELBERG

sund, wenn ich derzeit nicht behandelt
werden muss; fur den Versicherer nur
dann, wenn aus der Erkrankung in den
kommenden 40 Jahren oder eben fiir
den Rest der Vertragslaufzeit kein er-
hohtes Risiko abzuleiten ist. So kann
zum Beispiel nach einem Unfall eine Ar-
throse entstehen, die im Moment nicht
behandelt werden muss. Der Arzt
schreibt mich nicht mehr krank, ich
habe keine Beschwerden. Dennoch bin
ich fir den Versicherer nicht gesund. Das
muss der Kunde verstehen.”

Matthias Helberg begann im Jahr 1998 als Quereinsteiger bei
einem Makler in Miinster und absolvierte dort seine Ausbildung
zum Versicherungsfachmann (BWV). Sechs Jahre spéiter machte er
sich als Versicherungsmakler in Osnabrlick selbststédndig, anfangs
nur mit Vollmandaten, aber immer schon mit einer Leidenschaft fiir
die Berufsunfdhigkeit. Inzwischen besteht die Matthias Helberg
Versicherungsmakler e. K. aus fiinf Personen, die eine flinfstellige

Kundenzahl betreuen.

krankungen hat und in seiner Freizeit
keine das Risiko erh6henden Sportarten
ausiibt, sucht erst gar nicht nach einem
Spezialisten. Helbergs Erfahrungen de-
cken sich weitgehend mit denen seiner
Kollegen: Der haufigste Grund fiir Ab-
lehnungen sind Vorerkrankungen. Bei
einer Multiplen Sklerose wird das den
meisten Menschen einleuchten. Abge-
lehnt werden in der Regel auch chro-
nisch Erkrankte, vor allem wenn innere
Organe betroffen sind. Alle vier Makler
wissen: Je mehr Vorerkrankungen vor-
liegen, insbesondere wenn Psyche und
Bewegungsapparat - die haufigsten Ur-
sachen fir Berufsunfahigkeit - beteiligt
sind, desto grofier die Herausforderung.
Manchmal kann ein Risikozuschlag ver-
einbart werden, manchmal miissen Vor-
erkrankungen ausgeschlossen werden.

Gibt es hingegen unklare Beschwerden,
laufende Behandlungen, oder ist noch
nicht geniigend Zeit seit der Behand-
lung vergangen, kommt es oftmals zu
Zuriickstellungen.

Doch unabhidngig von der gesund-
heitlichen Situation kann Matthias Hel-
berg manchmal nur staunen. Warum
kénnen oder wollen viele Versicherer
bestimmte Berufe in der BU nicht absi-
chern? Fiir Sprengmeister erhdlt er BU-
Schutz, fur Soldaten nur bei einzelnen
Anbietern und fiir Schauspieler ist es
fast unmoglich, einen Versicherer zu
finden. Die Frage nach den Griinden
stellt sich gleichfalls bei Sportarten. So
missen Freizeitflieger mit 100 Prozent
Risikozuschlag rechnen. Und selbst bei
harmloser klingenden Sportarten wie
Paintball-Spielen, Bergwandern oder
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Reiten fordern einige Versicherer mehr
Geld fur die Absicherung. Ist dies mit
Unfallstatistiken zu belegen? Bei Anfra-
gen von Deutschen aus der Schweiz,
Frankreich oder wie vor Kurzem aus
Stidkorea muss Helberg bedauernd mit
dem Kopf schitteln: Sie sind in
Deutschland nicht versicherbar.

Differenzierung ufert aus

Wie Kollege Helge Kiihl trifft er bei der
Zeichnungspolitik auf grofle Unter-
schiede: ,Immer wieder bekommen wir
von der Ablehnung bis zur Normalan-
nahme alle denkbaren Antworten auf
unsere Risikovoranfragen.“ Seine Erfah-
rungen decken sich mit denen seiner
Kollegen: Der wichtigste Tipp besteht in
der peniblen Aufarbeitung der Gesund-
heitshistorie im Vorfeld. Durch eine gut
aufbereitete anonymisierte Risikovor-
anfrage steigt die Chance, den Versiche-
rer zu finden, der méglichst wenig Pro-
bleme hat, Versicherungsschutz zu bie-

ten. Wichtig ist auch ein guter Kontakt
zum Versicherer, damit eine individu-
elle Priiffung moglich ist, nicht einfach
Diagnosen in eine Datenbank getippt
werden und die Software entscheidet.

zwischen allein 30 Arten von Schiilern
- mit teilweise ganz unterschiedlichen
Beitragshohen. Ich sehe das ganz klar
als eine Fehlentwicklung. Wenngleich
die Versicherungsbranche nicht alle po-

Immer wieder bekommen wir von der Ablehnung
bis zur Normalannahme alle denkbaren Antworten
auf unsere Risikovoranfragen.”

Matthias Helberg, Chef der Matthias Helberg Versicherungsmakler e. K.

Was den Makler mafilos argert, ist die
ausufernde Berufsgruppen-Differenzie-
rung: , Erst dadurch, dass die Kranken-
schwester wegen der immensen Kosten
keine BU abschliefdt, kann sie dem Arzt
zu Dumpingpreisen angeboten werden.
Manche Versicherer unterscheiden in-

BEAMTE ZU VERSICHERN
IST VIELSEITIG.

UND MIT UNS AUCH
GANZ EINFACH.

#MachenWirGern

Beamte sind eine Zielgruppe, die eine spezielle Absicherung verdient.
Deshalb bekommen sie von der Barmenia jetzt eine ganz eigene Tarif-
weltangeboten: die neue Genau-Fiir-Sie Beamtenabsicherung!

litisch-gesellschaftlichen Fehlentwick-
lungen l6sen kann, sollte sie dennoch
eine Antwort auf die Frage parat haben,
was denn ihre Existenzberechtigung im
Bereich Arbeitskraftabsicherung ist.
Die Guten ins Topfchen, die Schlechten
ins Kropfchen?“ 1

Barmenia

EINFACH. MENSCHLICH.

von Elterngeld.

Egal ob angehender Lehrer, Tétigkeit in der inneren Sicherheit, Justiz-

oder Finanzverwaltende, mit der Genau-Fiir-Sie Krankenversicherung
haben Sie fiir Ihre Kunden jetzt passgenauen Versicherungsschutz an
der Hand. Es wird z. B. die Beitragsriickerstattung nicht durch Vorsorge-

untersuchungen oder Schutzimpfungen gefahrdet, es gibt diverse
Optionsrechte zur Hoherversicherung ohne erneute Gesundheits-
priifung und es gilt eine dreimonatige Beitragshefreiung bei Bezug

Was wir auBerdem gern fiir lhre Kunden machen, erfahren Sie
unter www.beamte.barmenia.de, www.maklerservice.de oder
Telefon 0202 438 3734.
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Regulierung von BU-Schaden

Es bleibt kompliziert

Versicherte, die berufsunfahig werden, brauchen auch kiinftig Hilfe von einem
Experten. Makler sollten — schon aus Haftungsgriinden - die Schadenregulierung
in erfahrene Hande legen. Schliel3lich geht es immer um einen Grol3schaden.
Hier prifen die Regulierer der Versicherer oft sehr ausdauernd.
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griinen Bereich, wenn es um eine Rente bei

der Berufsunfahigkeitsversicherung (BU)
geht!,Die Unternehmen leisten, schnell und un-
kompliziert®, stellt Dr. Peter Schwark, Geschafts-
fithrer des Gesamtverbandes der Deutschen Ver-
sicherungswirtschaft e.V. (GDV) anlasslich einer
eigenen Erhebung bei Mitgliedsunternehmen
fest. Gebe es Arger, wiren das nur Einzelfille.

Bei der Recherche zu diesem Artikel fanden
sich schnell einige dieser , Einzelfalle’, von denen
hier vier - mit gednderten Namen der BU-Versi-
cherten - dargestellt werden, um zu zeigen, dass
Versicherungsmakler schon aus Griinden der ei-
genen Haftung bei der Schadenregulierung in
BU Experten hinzuziehen sollten.

D ie Botschaft der Branche ist klar: Alles im

Das Beispiel des Fliesenlegers Ullrich Reimers:
Der heute 53-Jahrige dachte, dass er im Ernstfall
mit 1.800 Euro Monatsrente iiber eine private BU
gut abgesichert ist. Als er vor rund zwei Jahren
aufgrund von Problemen im linken Knie kaum
noch arbeiten kann, meldet er dies seiner Versi-
cherung. Die kommt nach ldngerer Priifung zum
Schluss, dass der Handwerker nicht berufsunfa-
hig ist, sondern sich nur operieren lassen miisse.
»Mein Orthopdde riet mir hingegen unbedingt
von einer Operation ab“ sagt Reimers. Er wendet
sich an den Rechtsanwalt Udo von Langsdorff,
Experte fiir Versicherungs- und Medizinrecht.
Ein Gutachten des Handwerkers wird von der As-
sekuranz aus dem Rheinland nicht anerkannt.
Ein Gutachten des Versicherers bescheinigt



leichte Einschrinkungen. Uber anderthalb Jah-
re werden Argumente ausgetauscht. Eine Rente
flief3t nicht. Um einen langjahrigen Rechtsstreit
zu vermeiden, wird ein Vergleich vorgeschlagen:
75.000 Euro erhalt Reimers am Ende. ,Zufrie-
den bin ich auf keinen Fall. Es ist eigentlich
schlecht gelaufen’, so der Handwerker. Tatsach-
lich hdtte der Anspruch hochgerechnet fast
220.000 Euro betragen. Reimers versucht heute
zur staatlichen Erwerbsminderungsrente von
800 Euro pro Monat noch etwas hinzuzuverdie-
nen. Anwalt von Langsdorff sagt: ,Doch mein
Mandant braucht das Geld und hétte einen lan-
gen Streit wohl nicht durchhalten kénnen. Da-
her haben wir uns schweren Herzens auf den
Vergleich eingelassen.“ Der Versicherer habe die
Notsituation des Erkrankten ausgenutzt.

Interpretierbare Zahlen

Die Branche verweist regelmafig auf eine mar-
ginale Prozessquote. Fir diese geringe Quote
gibt es eine einfache Erklarung: Mittellos Er-
krankte ohne Rechtsschutzversicherung greifen
angesichts eines komplexen und langwierigen
Regulierungsverfahrens in der Regel zum Ver-
gleich, sofern sie nicht ganz aufgeben.

»78 Prozent aller Leistungsantrige in der Be-
rufsunfahigkeitsversicherung werden bewilligt*,
behauptet der GDV. Das sei eine hohe Leis-
tungsquote. Versicherungsmakler Gerd Kem-
nitz aus Stollberg im Erzgebirge sieht solche
Aussagen kritisch: ,Unklar ist, ob die Zahlungen
in vereinbarter Hohe oder erst im Rahmen eines
Vergleichs in reduzierter Form erfolgen.“ Die
Quoten sagten zudem nichts dariiber aus, wie
schnell und unbiirokratisch die Leistungspflicht
anerkannt wurde.

Zudem schwankt die Quote je nach Versiche-
rer, wie eine Statistik der Morgen & Morgen
GmbH zeigt. Danach lehnt die SV Sparkassen-
versicherung lediglich bei fiinf Prozent ihrer
Kunden eine Leistung ab, wihrend es bei der
WGYV tiber 44 Prozent aller Rentenforderungen
sind. Leistungsquoten von iiber 85 Prozent be-
wertet Morgen & Morgen aber mit Abziigen,
weil sie das Kollektiv schidigten - und damit fiir
alle Kunden tendenziell der Nettobeitrag steigt.

Experten wie Versicherungsberater Marco
Krieter von der Kanzlei KKP aus Bochum werfen
den Versicherern zudem eine Zermiirbungstak-
tik vor. Laut GDV sind die Leistungspriifungen
im Schnitt nach 110 Tagen entschieden. ,Die Er-
ledigung in diesem Zeitraum habe ich in 18 Jah-
ren bei der Bearbeitung von rund 200 Schaden-
fallen genau einmal erlebt. Alle anderen Fille
dauerten - zum grof3ten Teil deutlich - ldnger®,

sagt Krieter. Seiner Erfahrung nach giben viele
Betroffene angesichts von Fragebdgen tiber 30
Seiten auf. Fir die Branche gilt das dann als
selbstverschuldeter Ausstieg aus dem Antrags-
verfahren.

Gutachten oft angreifbar

»Gutachten spielen nur eine Nebenrolle‘, meldet
der GDV. Doch gibt es in der Praxis immer wie-
der einen regelrechten medizinischen Spiefsru-
tenlauf, bei dem mit allen medizinischen und
juristischen Mitteln gefeilscht wird, ob der Versi-
cherte die sogenannte 50-Prozent-Hiirde mit
seinem Powerverlust Giberschritten hat. Beispiel
Stefan Langenberg: Der selbststindige Metzger-
meister hat seinen Betrieb schon 2012 auf den
Rat seines Arztes hin wegen Rheuma und wei-
terer Erkrankungen aufgeben miissen. Langen-
berg ist tiber eine Lebensversicherung BU-versi-
chert. Sein Generalvertreter macht ihm Mut:
Der Antrag und die Leistungspriiffung seien
leicht. Von der Versicherung wird der Metzger-
meister zu einem Gutachter bestellt, der im 140
Kilometer entfernten Niirnberg in einem Grof3-
gewerbegebiet residiert.

Im ersten Stock findet Langenberg eine nor-
male Wohnung mit offener Tiir vor. In der Kiiche
serviert ihm ein &lterer Herr einen Kaffee und

Nach meiner Erfahrung sind die zumeist von
Versichererseite beauftragten medizinischen
Begutachtungen nurin Ausnahmefallen den
Vorgaben der Rechtsprechung entsprechend.”

Marco Krieter, Versicherungsberater von der Kanzlei KKP aus Bochum

stellt sich als Gutachter vor. Dieser schreibt,
dass der Handwerker kaum krank sein konne,
da er sowohl die zehn Stufen zur Wohnung als
auch das Aufstehen am Kiichentisch ohne Geh-
hilfen und Probleme bewdltigt habe. ,Ja, nach
stundenlanger Autofahrt und der vorherigen
Einnahme von entziindungshemmenden Medi-
kamenten kann ich Treppen steigen und vom
Stuhl aufstehen’, sagt Langenberg. Doch weder
eine Medikamenteneinnahme noch die Blut-
werte interessierten den Arzt. Bis heute bestrei-
tet die Assekuranz - auf Basis von Gutachten -
die Schwere der Krankheiten. ,Wir halten die
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Anbieter Leis“’i':‘%/iq“m Abziig::/’veez,?rjxlr(gllektiv-
schadigung ab 85 Prozent

SV Sparkassenvers. Lebensvers. AG 94,91 Durchschnittlich
Condor Lebensvers.-AG 90,03 Durchschnittlich
Europa Lebensvers. AG 88,82 Sehr gut
Standard Life Vers., Zweigniederl. Dtd. d. Standard Life International DAC 88,41 Sehr gut
R+V Lebensvers. a.G. 88,09 Sehr gut
DEVK Deutsche Eisenbahn Vers. Lebensvers.-Verein a.G. 87,30 Sehr gut
Provinzial Lebensvers. Hannover 87,04 Sehr gut
Offentliche Lebensvers. Braunschweig 86,83 Sehr gut
Cosmos Lebensvers.-AG 86,56 Sehr gut
Deutsche Arztevers. AG 86,29 Sehr gut
Allianz Lebensvers.-AG 84,76 Ausgezeichnet
Wiirttembergische Lebensvers. AG 84,62 Ausgezeichnet
HDI Lebensvers. AG 84,52 Ausgezeichnet
Debeka Lebensvers.-Verein a.G. 82,90 Ausgezeichnet
Axa Lebensvers. AG 82,85 Ausgezeichnet
DBV Deutsche Beamtenvers. Lebensvers., Zweigniederl. d. Axa Lebensvers. AG 82,85 Ausgezeichnet
Lebensvers. von 1871 a.G. Miinchen 82,75 Ausgezeichnet
Huk-Coburg-Lebensvers. AG 82,55 Ausgezeichnet
Huk 24 AG 82,55 Ausgezeichnet
Volkswohl Bund Lebensvers. a.G. 81,85 Ausgezeichnet
Miinchener Verein Lebenvers. AG 81,06 Ausgezeichnet
Provinzial Nordwest Lebensvers. AG 80,29 Ausgezeichnet
Swiss Life AG, Niederl. f. Dtd. 80,27 Ausgezeichnet
Metallrente Swiss Life 80,27 Ausgezeichnet
Klinikrente Swiss Life 80,27 Ausgezeichnet
AKS Flex Swiss Life 80,27 Ausgezeichnet
VPV Lebensvers.-AG 80,11 Ausgezeichnet
Hannoversche Lebensvers. AG 80,00 Ausgezeichnet
Niirberger Lebensvers. AG 78,51 Ausgezeichnet
Helvetia Schweiz. Lebensvers.-AG 7791 Ausgezeichnet
Zurich Dt. Herold Lebensvers. AG 77,79 Ausgezeichnet
Provinzial Rheinland Lebensvers. AG 77,58 Ausgezeichnet
Gothaer Lebensvers. AG 75,81 Ausgezeichnet
Ergo Vorsorge Lebensvers. AG 75,72 Ausgezeichnet
Inter Lebensvers. AG 7571 Ausgezeichnet
Alte Leipziger Lebensvers. a.G. 75,21 Ausgezeichnet
Generali Dtd. Lebenvers. AG 74,47 Ausgezeichnet
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In einem der fiihrenden Online-Medien der Branche ...

Vertriebsprofis
und Mitarbeiter
finden!

Hier finden Sie,
wen Sie suchen

= Vertriebsprofis

= Mitarbeiter

= Geschdftspartner

Uber 44.000 Abonnenten erhalten
den taglichen Newsletter. Nahezu
alle Leser sind Fachleute der

Versicherungsbranche.

VersicherungsJournal.de zahlt monatlich
zwischen 600.000 und iiber 1 Mio. Seitenabrufe.
Informieren Sie sich auf www.versicherungsjournal.de

unter dem Meniipunkt ,, Anzeigenmarkt”.

VersicherungsJournal

Das Wesentliche in Blick



Anbieter

Leistungsquote

in%

Mylife Lebensvers. AG 74,45
Bayern-Versicherung Lebensvers. AG 72,68
LVM Lebensvers.-AG 72,65
Stuttgarter Lebensvers. a.G. 71,20
Continentale Lebensvers. AG 70,84
Dialog Lebensvers.-AG 70,44
Barmenia Lebensvers. a.G. 70,26
Bayerische Beamten Lebensvers. a.G. 70,11
Concordia Oeco Lebensvers.-AG 69,97
Basler Lebensvers.-AG 69,40
DEVK Allg. Lebensvers.-AG 68,57
Versicherer im Raum d. Kirchen Lebensvers. AG 67,82
Interrisk Lebensvers.-AG Vienna Insurance Group 62,50
Mecklenburgische Lebensvers.-AG 60,49
WGV Lebensvers. AG 55,56
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Gutachten hinsichtlich der Schliisse fiir falsch®,
sagt Florian Friese, Fachanwalt fiir Medizin-
und Versicherungsrecht von der Kanzlei Friese
und Adelung Partnerschaft mbB aus Miinchen.
»Wer keine zehn Kilo mehr tragen kann, schei-
tert schon an einer Schweinehalfte, die deutlich
mehr wiegt“. Daher hat der Jurist den Versiche-
rer nun zu einer sofortigen Zahlung ab 2012 auf-
gefordert. Im Fall Langenberg geht es um viel
Geld. Denn versichert ist eine monatliche Rente
von knapp 4.000 Euro. Erkennt der Versicherer
seine Leis-tungspflicht voll an, miisste er rund
240.000 Euro nachzahlen und bis zum 60. Le-
bensjahr die BU-Rente monatlich weiterleisten.

»,Nach meiner Erfahrung sind die zumeist von
Versichererseite beauftragten medizinischen
Begutachtungen nur in Ausnahmefillen den
Vorgaben der Rechtsprechung entsprechend®,
stellt Versicherungsberater Krieter fest. So kon-
ne man leicht mit geschickter Fragestellung das
Ergebnis des Gutachtens beeinflussen. Daher
wdren viele von Versicherungen beauftragte
Gutachten rechtlich erfolgreich angreifbar.
Trickreich sei zudem, das Gutachten lange hi-
nauszuzogern. ,Je langer der Zeitpunkt der gel-
tend gemachten BU und die Begutachtung aus-

Wertung
Abziige wegen Kollektiv-
schadigung ab 85 Prozent

Ausgezeichnet
Ausgezeichnet
Ausgezeichnet
Ausgezeichnet
Ausgezeichnet
Ausgezeichnet
Ausgezeichnet
Ausgezeichnet
Sehr gut
Sehr gut
Sehr gut
Sehr gut
Durchschnittlich
Durchschnittlich

Schwach

einander liegen, desto schwieriger ist es fiir den
medizinischen Gutachter, vergangene Zeitrau-
me sicher zu beurteilen®, erlautert Krieter. Da-
her sei es gewiss kein Zufall, dass medizinische
Gutachten oft erst nach Monaten von den Asse-
kuranzen beauftragt werden.

Unterschiedliche Einschdtzungen

Beispiel 3: Rainer Dopfer, der nach zwei epilep-
tischen Krampfanfillen 2016 seinen Familien-
betrieb aufgab. ,Ich hatte bisher immer Gliick,
wenn ich stiirzte. Einmal habe ich mir nur die
Schulter verletzt”, so der Unternehmer. Beim
zweiten Sturz wurde aber klar, dass der Beruf so
nicht mehr ausgeiibt werden kann. ,Ich muss
regelmaf3ig mit einer Flex hantieren, arbeite oft
auf Treppen in einem Neubau oder muss einen
Gabelstapler fahren. Wenn ich dann einen An-
fall bekomme, wird es lebensgefdhrlich®, sagt
Dopfer. Nach einigem Hin und Her erkannte die
erste Versicherung aus Stiddeutschland an, dass
Dopfer berufsunfahig ist und zahlt seither mo-
natlich eine Rente von 2.000 Euro. Ein zweiter
Versicherer aus Niedersachsen schickte einen
Gutachter, der der Meinung war, dass Dopfer die



Gefahren auf Baustellen falsch einschdtze. Es
gabe doch tberall Absturzsicherungen, so der
Gutachter. Somit sei die Sachlage auf jeden Fall
strittig. Dem Handwerksmeister wurde ein Ver-
gleich von 50 Prozent der versicherten Rente
von 1.400 Euro angeboten. ,Das habe ich nie
eingesehen’, sagt Dopfer.

Erst als der Fliesenleger 2018 erneut einen An-
fall erleidet, erkennt auch der zweite Versicherer
eine Berufsunfdhigkeit an, verweigert aber die
rickwirkende Zahlung ab Antrag. Daher hat
Dopfer den Fall an die auf BU spezialisierte An-
waltin Dr. Jana Meister von der Kanzlei Gansel
Rechtsanwidlte {ibergeben. Die Expertin ist opti-
mistisch, dass die Assekuranz am Ende voll
zahlt. ,Gegen die Verschleppungs- und Verzo-
gerungstaktiken der Versicherer muss man ein-
fach mit harten Bandagen kampfen, sonst gehen
die Versicherten schnell unter®, sagt Meister.

Professionelle Hilfe unerlasslich

Viele Wochen haben wir den Mitarbeiter eines
landwirtschaftlichen Lohnunternehmers unter-
stitzt’, sagt Matthias Helberg, Versicherungs-
makler aus Osnabriick. Der Angestellte hatte
sich mit 14 bis 16 Stunden Saisontatigkeit regel-
recht kaputt gearbeitet und erlitt ein Burnout.
Helberg: ,Er war schon mit dem Ausfiillen des
ersten Formulars von rund 50 Seiten vollig
uberfordert.“ Denn wer nicht genau auf die Fra-
geformulierung achtet, bringe sich unverschul-
det schnell um den Leistungsanspruch. Unter
anderem musste der berufliche Tagesablauf ex-
akt dargestellt werden. Mit Hilfe des Maklers
lief$ sich der Anspruch auf eine Rente von 1.800
Euro durchsetzen.

Helberg hat sich schon seit Jahren auf Berufs-
unfdhigkeitsversicherung spezialisiert, ebenso
wie sein Kollege Sven Hennig aus Bergen auf
Riigen. Diese Experten begleiten ihre Versi-
cherten in aller Regel erfolgreich durch die
Schadenregulierung, wie man auf den Home-
pages nachlesen kann. Doch der ,normale*
Makler, der wenig BU-Vertrage im Bestand hat
und somit sehr selten einen Schadenfall erlebt,
sollte sich Hilfe verschaffen. Versicherungsbe-
rater Stephan Kaiser hat sich beispielsweise mit
seiner BU-Expertenservice GmbH spezialisiert.
Kaiser sagt, dass es bei der BU-Schadenregulie-
rung noch immer ,Hardliner“ gebe. Grund sei,
dass die Firmenkultur das Regulierungsproze-
dere wesentlich mitprage. ,Aus dem Nahkast-
chen werde ich aber nicht plaudern, so Kaiser.
Er sieht aber - wie Helberg und Hennig - einen
,deutlichen Trend zur Kundenorientierung®
wenn es um Schaden geht. Grund sei, dass der

Markt hinsichtlich der Produktattraktivitat
ziemlich ausgereizt ist. Die Versicherer ver-
suchten sich daher, iiber die Schadenregulie-
rung zu profilieren.

Nach Einschdtzung von Kaiser gibt es nicht
viele Versicherungsmakler, die das , heifse Eisen*
BU-Schadenregulierung anfassen wiirden. Da-
her werde der Spezialist empfohlen, um das
Haftungsrisiko zu minimieren. ,Die Kunden
sind damit, trotz Honorar, regelmaflig einver-
standen®, sagt Kaiser. Eine Fehlberatung bei der
Schadenregulierung passiere schneller, als man
denkt. So verweist Kaiser darauf, dass man unter
Umstdnden den falschen Beruf als Mafdstab des
Leistungsbezugs wahlt, wenn man etwa bei ei-
ner schleichenden Krankheit den zuletzt ausge-
ibten benennt. Kaiser: ,Es geht ndmlich nicht
nur darum, in den Leistungsbezug zu kommen,
sondern auch, solange man krank ist, drin zu
bleiben.“ Bei der Nachpriifung kénnte - wenn
der ,falsche Beruf gewdhlt wurde - dem Versi-
cherer die Reaktivierung schon mal leichter fal-
len. Seit Jahren wirbt der BU-Expertenservice
um die Gunst der Versicherungsmakler, indem
die Dienstleistung genau erklart wird. Kaiser:
sWir haben iber entsprechende Vereinba-
rungen direkten Kontakt zu etwa 40.000 Mak-
lern und Vermittlern.“ Damit kdmen rund drei
Viertel der Mandate zustande. Der Rest entste-
he online, meist tiber Social Media und Mund-
propaganda. ,Auch Kunden empfehlen uns wei-
ter, freut sich Kaiser. |

Praxis-Tipps

Udo von Langsdorff, Fachanwalt fir Medizinrecht,
Berlin, rét:

Nicht vorschnell bei einer sich ankindigenden
Berufsunfahigkeit mit der Versicherung sprechen.
Die Versicherungen sind ,Experten” darin, Sachver-
halte fir sich positiv zu ntitzen. Deshalb sollte jeder
Sachverhalt der Wahrheit naturlich entsprechend
,aufbearbeitet” werden.

Bei Ablehnung der Versicherung aus medizini-
schen Griinden nicht aufgeben. Viele Versicherun-
gen interpretieren medizinische Sachverhalte
immer zu ihren Gunsten. Hier lohnt es sich, medizi-
nische Zweitmeinungen und sogar Drittmeinun-
gen einzuholen.

Antrage bei Berufsunfahigkeit beinhalten viele
Fallen. Vor Antragstellung sollte man in jedem Fall
einen Expertenrat hinzuziehen, der den Sachver-
halt fur die Versicherung mundgerecht darstellen
kann.

BU-Schaden sind fir die
Versicherer in der Regel
Grof3schaden. Deshalb wird
eine Leistungspflicht inten-
siv geprift. Inwieweit
schlechte und verschleppte
Regulierungen Einzelfélle
sind, l&sst sich nicht prufen.
Fir die Praxis zeigt sich
aber, dass das Prozedere flr
den Versicherten und den
nicht-spezialisierten Makler
so komplex ist, dass profes-
sionelle Unterstitzung
sinnvoll ist.
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KARRIERE | MITARBEITER

Wie lange gilt welche Leistung?

Die Aufgabe

Bei der Proximus Lebensversicherung AG soll das Fortbestehen der
Leistungspflicht bei einigen vor zwei Jahren anerkannten Leistungs-
fallen in der Berufsunfahigkeitsversicherung nachgepriift werden.
Erldutern Sie fir die nachfolgend dargestellten Falle unter Beriicksich-
tigung der vertraglichen und rechtlichen Bestimmungen lhr Vorge-
hen und begriinden Sie Ihre Entscheidung.

a) Frau Miiller legt einen Bescheid der Sozialversicherung zum Fortbe-
stehen ihrer Erwerbsminderungsrente vor. Darliber hinaus lehnt sie
eine geforderte erneute ausfiihrliche Untersuchung durch einen von Quelle: Schriftliche Priifung zum ,Gepriifte/-r Fachwirt/-in fiir

der Proximus Lebensversicherung AG beauftragten Arzt ab. Versmherungen und Finanzen" Fruhjghr2016, Handlungsbereich
,Lebensversicherungen und Betriebliche Altersversorgung —

Schaden- und Leistungsmanagement”

b) Bei Herrn Neumann sind die gesundheitlichen Gegebenheiten, die
zur Anerkennuna der Berufsunfahiakeitsleistunaen gefiihrt haben © DIHK-Gesellschaft fiir berufliche Bildung — Organisation zur Forderung
B 9 g 9 g ! der IHK-Weiterbildung gGmbH, Bonn. Die komplette Priifung ist
unverdndert. Entgegen Ihrer damaligen Erwartung einer dauernden abgedruckt in, Aufgaben/Losungsvorschlage”. Diese erhalten Sie direkt
Berufsunfahigkeit liegen lhnen nunmehr Informationen vor, dass Herr unter
Neumann seinen Beruf heute nahezu unvermindert ausiibt. wuwwdihk-bildungs-gmbh-shop.de.
¢) Herr Schmidt, Handwerksmeister und Inhaber eines Sanitarunter-
nehmens, konnte nach einem Bandscheibenvorfall in seinem Betrieb
nicht mehr mitarbeiten. Heute erfahren Sie, dass Herr Schmidt seinen
Betrieb zwischenzeitlich umorganisiert hat. Handwerkliche Arbeiten
werden von einem neu eingestellten Gesellen erledigt, wéahrend er
selbst Bliroarbeiten und die Kundenbetreuung tGibernimmt.
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Dle Fragen wahlte Eva-Bettina Ullrich aus.
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Marketingtrends

Werbewirkung

im Jahr 2022

Gesellschaftliche Trends steuern auch die
aktuellen Schlagworte fir das Marketing:
Corona-Konformitdt, Nachhaltigkeit,

Diversitat und kein,Shitstorm”,

beeinflusst sie das Marketing und

die Wahrnehmung von Werbung.
Zwei Aspekte sind dabei wichtig: Die
Sehnsucht nach Normalitat - Werbung
soll positiv sein, informieren und unter-
halten. Zum anderen sollten ,Corona-
Stolpersteine“ umgangen werden, zum
Beispiel Menschenansammlungen.

A uch im dritten Jahr der Pandemie

Gefahr durch Shitstorm

Nicht nur das Thema Corona, bezie-
hungsweise der leichtfertige Umgang
damit, kann zu einem Shitstorm fiih-
ren. In den letzten Jahren haben diese
stark zugenommen. Allein ein kri-
tischer Kommentar kann eine ganze
Flut negativer Beitrdge bewirken. Das
yEinfangen® ist dann quasi unmdéglich.
Solch ein Imageschaden lasst sich mit
Vorabtests zur Werbewirkung vermei-
den - mit kleinem Budget und in einer
eingegrenzten Gruppe.

Nachhaltigkeit und Diversitat

Wenn also Fettndpfchen vermieden
werden miussen, stellt sich auch die Fra-
ge, ob Werte der modernen Gesellschaft
zum Pflichtprogramm der Werbung ge-
hoéren. Die Antwort ist einfach: Ja, wenn
sie glaubhaft sind. Andernfalls kann
auch das zum Shitstorm fiihren, denn

keine Zielgruppe lasst sich gern ,hinters
Licht® fithren.

Digitale Werbung als Muss

Online-Werbung ist heute in jedem Me-
diamix enthalten. Damit sie die ge-
wiinschte Wirkung erzielt, sollte sie
weiterhin anders konzipiert sein als Off-
line-Werbung. Sie muss schneller, auf-
falliger und einfacher kommunizieren.
Der Moment der Informationsaufnah-
me ist sehr kurz. Mit zu viel Inhalt ver-
steht kein/e Nutzer/in die Botschaft.

Werben im VersicherungsJournal

Der Mediamix aus Print-, Online- und
Social-Media-Werbung ist im Versiche-
rungsJournal moéglich. Auch die Werbe-
wirkung kann jederzeit getestet werden.
Zudem ist die Reichweite enorm: Uber
44.000 Newsletter-Abonnenten, mehr
als 700.000 Seitenabrufe im Monat und
fast 8.000 Follower bei Facebook. Infor-
mationen zu den Werbemoglichkeiten
erhalten Interessenten iiber die Media-
daten oder direkt beim Vertrieb:

Simona Salzburg,

Vertriebsleiterin

Telefon +49 (0)30 72019729
s.salzburg@versicherungsjournal.de

Titelbild: ©Glenys/stock.adobe.com
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schon ab

24.42

€ /Monat*

Top Gesundheitsschutz

Bestleistung fur Beamten-Anwarter und Referen-
dare bietet die Private Krankenversicherung der
HanseMerkur — und das zu besonders glinstigen
Konditionen dank umfangreicher jahrlicher Beitrags-
rickerstattung. Selbstverstandlich bleiben die
Beitrage stabil — garantiert fir 48 Monate, denn
Hand in Hand ist HanseMerkur.
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