Versicherungen

vorsorgeprodukte

als MaBanzug

Von Harald Lanzinger

Im Bereich der Vorsorgeprodukie kén-
nen Kreditinstitute mit ihrer Beratungs-
kompetenz punkten. Doch eine indivi-
duelle Beratung braucht auch Pro-
dukte, die auf die jeweilige Situation
des Kunden zugeschnitten werden
kénnen und sich anpassen lassen,
wenn diese sich verdndert. Hier sieht
sich die LV 1871 als Spezialversi-
cherer fiir Vorsorgeprodukte im Bank-
vertrieb gut aufgestelit. Red.

Wer sich einmal einen Anzug gekauft hat,
kennt das Problem: Die Armel sind zu
kurz, der Hosenbund zu weit, an den
Schultern kneift es. Wie schén wdre es,
sich einen Anzug einfach auf den Leib
schneidern zu lassen. Man trdumt davon,
wie es wdre, wenn so ein MaBanzug nicht
viel mehr kosfen wirde als der von der
Stange — oder sogar weniger. Schon Uber-
schldgt sich die Fantasie: Wenn das gute
Stuck auch noch mitwachsen wirde ...

Wovon wir bei der Kleidersuche noch fréu-
men, ist bei Vorsorgeprodukien schon
Wirklichkeit: Beratung, Produkfe sowie
Risiko- und Leistungsprifung werden indi-
viduell auf den Kunden abgestimmt. Eine
Berufseinsteigerin hat andere Bedurfnisse
als eine Flhrungskraft, eine alleinerziehen-
de Mutter setzt andere Prioritdfen als ein
Single. Bei einer individuellen Berafung
steht die personliche Lebenssituation des
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Kunden im Mittelpunkt. Nur ein auf die
Bedurfnisse des Einzelnen abgestimmter
Schutz passt wirklich — nur so findet sich
die flr ihn passgenaue Produkfldsung.
Versicherer wie die LV 1871 Unterneh-
mensgruppe mit inrer Tochter Delta Direkt
haben diesen Ansatz bereits vor Jahren
entwickelt und setzen ihn auch als Pariner
in der Zusammenarbeit mit Banken um.

Die Delfa Direkt ist fur individuelle Produkt-
gestaltung bei Risikolebensversicherungen
seit jeher bekannt. Oft hdngen vom Einkom-
men einer Person noch andere ab, seien es
Familienmitglieder, Lebensgefdhrfen oder
auch Teilhaber einer Firma. Moglicherweise
bestehen Ratenkredite, Grundschulden und
Tilgungspldne, die sich im Laufe der
Zeit verringern. Eine individuelle Vorsorge
berticksichtigt sowohl gleichbleibende als
auch sich wandelnde finanzielle Risiken.

Unterschiedliche Boni

Fdr die unterschiedlichen Varianten finan-
zieller Verpflichtungen gibt es individuelle
Vorsorgeldsungen. Sie basieren auf einer
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Risikolebensversicherung mit flexiblen Op-
tionen. Auf diese Weise werden konstante
ebenso wie fallende Risiken abgesichert.
Bereits 2009 flihrte die Delta Direkt ihr
Bonussystem ein. Einen sogenannten
Delta Bonus erhalten nicht nur Nichfrau-
cher; berlcksichtigt werden auch Fakforen
wie Familienstand, Ausbildung, Anzahl der
Kinder und Gesundheitszustand. Bei der
Berechnung der Beitréige gilt: Je geringer
das individuelle Risiko, desto hoher fallt
der Bonus aus. Dadurch zahlt der Kunde
faire und in vielen Fdllen deutlich nied-
rigere Beitrdge. Bis zu einer Versicherungs-
summe von 350 000 Euro bendfigt er
nicht einmal ein drztliches Zeugnis.

Risikolebensversicherung auch fiir
schwere Krankheit

Eine Risikolebensversicherung sichert nor-
malerweise die Hinferbliebenen ab — nach
dem Tod der versicherten Person. Was
aber, wenn der Familienversorger schwer
krank wird? Wenn seine Lebenserwartung
dramatisch verkrzt ist und er nicht mehr
arbeiten kann? Auch hier reagiert die
Delta Direkt individuell und zahlt eine so-
genannte Vorableistung — noch zu Lebzei-
ten. Mit diesem Geld kann der Versicherte
nicht nur einen eventuellen Verdienstaus-
fall ausgleichen. Hiermit lassen sich zu-
sdfzliche Belastungen finanzieren, die mit
einer solchen Erkrankung bekannterweise
einhergehen. Vielleicht aber mdchfe sich
der Versicherte gern noch einen Lebens-
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traum erfiillen — auch hierflr Idsst sich die
Vorableistung einsefzen. Die Zahlung er-
folgt bereits nach drztlicher Diagnose:
Wird bei der versicherten Person eine
schwere Krankheit festgestellf, die die Le-
benserwartung auf maximal zwolf Monate
reduziert, erhdlt sie die Vorableistung in
Hbhe der vereinbarten Todesfallsumme als
wichtige finanzielle Unterstlitzung sofort.

BU-Policen: Einteilung in Berufsgruppen
greift zu kurz

Auch bei Berufsunfahigkeifsversicherungen
gilt es, Risiken richtig einzuschdtzen. Hier
sefzt man seif jeher auf Berufsgruppen.
Doch bei genauem Hinschauen zeigf sich:
Die Unferteilung der Berufe in Gruppen al-
lein greift zu kurz. Hinter einer Berufsbe-
zeichnung verbergen sich oft ganz unfer-
schiedliche Arfen von Tdtigkeiten.

Doch es kommt auf die genaue Ausprd-
gung des Berufs an, wenn es um das Ri-
siko einer Berufsunfdhigkeit geht. Das
bertcksichtigt die LV 1871 mit ihren Gol-
den-BU-Ldsungen. Staft einer groben Be-
rufsgruppeneinteilung steht hier eine indi-
viduelle Priifung im Vordergrund, die auf
die genaue Tatigkeit und Berufserfahrung
des Antragstellers eingeht. Neben dem
Beruf spielen auch risikomindernde Fak-
toren wie Familienstand, Kinder, Ausbil-
dung oder Rauchverhalfen eine Rolle. Bei
Handwerksmeistern oder Akademikern
beispielsweise zdhlt der Anfeil ihrer Blro-
tatigkeit, ob sie eine Aufsichtstdtigkeit aus-
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Uben und die Zahl ihrer Mitarbeiter. Das
ergibt eine differenziertere Einstufung und
damit eine individuellere Pramiengestal-
tung. Bei kaufmdnnischen Angestellfen,
Geschaftsfuhrern und Unternehmern wird
zusdtzlich die hdchste abgeschlossene
Ausbildung angerechnet.

Wie die individuelle Prémie konkret be-
rechnet wird, zeigt das folgende Bei-
spiel: Ein 30-jdhriger Diplom-Ingenieur
bendtigt eine Berufsunfdhigkeitsrente von
15600 Euro im Monat. Laufen soll der Ver-
frag bis zum Endalter von 65 Jahren. Der
monatliche Beitrag liegt bei 72,74 Euro.
Eigentlich. Denn hier schaut die Risikopru-
fung genauer hin: Der Ingenieur ist Nicht-
raucher und achtet auf seine Gesundheit.
Er ist verheiratet und lebt mit Frau und
Kind im gemeinsamen Haushalt. In die-
sem Fall reduziert sich seine Pramie auf
66,91 Euro pro Monat. Doch auch bei der
Berufstdtigkeit wird genauer geprdft: Der
Ingenieur hat ein Diplom und arbeitet zu
100 Prozent im Buro. Vor Kurzem wurde
er befordert und hat nun eine Flhrungs-
verantwortung Uber 16 Mitarbeiter. Auch
das wirkt sich auf die Pramie aus: Der
Zahlbeitrag liegt jetzt bei 46,49 Euro —ein
Drittel glnstiger als der Startbeitrag.

Der Beitrag ist fir die gesamte Vertragslauf-
zeit garantiert, selbst wenn der Ingenieur
seine Schreibtischtdtigkeit aufgibt, um
handwerklich-korperlich auf einer Bohrinsel
zu arbeiten. Auch wenn er ins Ausland zieht
oder dort arbeitef, ist der Kunde umfassend
und zeitlich unbegrenzt gegen Berufsunfd-

higkeit geschufzt. Nicht einmal wenn er ein
riskanfes Hobby wie Fallschirmspringen
oder Skysurfen aufnimmt, wird die Prdmie
erhoht: Nach Vertragsabschluss sind Be-
rufswechsel und Freizeitverhalten nichf an-
zeigepflichfig. Auch dann nicht, wenn sie
ein erh6éhendes Risiko darstellen.

Zu Unsicherheit fihrt oft das Thema Vorer-
krankungen: Hat es Uberhaupt einen Sinn,
eine Berufsunfdhigkeitsversicherung abzu-
schlieBen? Doch eine Vorerkrankung muss
nicht unbedingt dazu flhren, dass der An-
trag abgelehnt wird. Hat beispielsweise der
oben schon erwdhnte Diplom-Ingenieur
nach einem Trauerfall in der Familie psy-
chologische Hilfe in Anspruch genommen,
ist das fur die Risikoprifer der LV 1871
kein Ablehnungsgrund. In anderen zweifel-
haften Fdllen kann ein verstandlich formu-
lierfer Leistungsausschluss ausreichen.

Doch auch ein Ausschluss muss nicht auf
Dauer angelegt sein. Je nach Krankheits-
bild und Aussicht auf Genesung besteht die
Mdglichkeit nachzuprifen und gegebenen-
falls den Ausschluss wieder aufzuheben.
In der Risikoprifung arbeiten erfahrene
Mitarbeiter mit [HK-Zertifikat, die eng mit
dem eigenen Gesellschaftsarzt kooperieren.
Eine erste Einschdtzung zur Versicherbar-
keit kdnnen sie sofort abgeben. So erfolgt
keine pauschale Risikoeinschdfzung, son-
dern eine individualisierte und differenzierte
Prifung. Allein im Jahr 2012 gingen mehr
als zehntausend Voranfragen Uber die me-
dizinische und die nichf-medizinische Hot-
line der Risikoprufung ein.

Vor-Ort-Service fiir die
Gesundheitspriifung

Bei den Golden-BU-Losungen kann es
sich lohnen, eine berufliche Weiterqualifi-
zierung anzuzeigen. Beispiel: Ein Maurer-
geselle schlieBt eine Versicherung ab.
Spdter absolviert er erfolgreich seine Meis-
terprifung. Wenn er das der LV 1871
mitteilt, kann er von einer entsprechenden
Prémienreduzierung profitieren. Rafsam
ist es auch, nach einer Gehaltserhdhung,
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Heirat oder der Geburt des ersten Kindes
die Hohe des Berufsunfahigkeitsschutzes
anzupassen. Die Nachversicherungsga-
rantie ermdglicht das ohne erneufe Ge-
sundheifsprifung.

Bei Berufsunfdhigkeits- und Risikolebens-
versicherungen spielt die Gesundheit des
Antragstellers eine groBe Rolle. Gesund-
heitsfragen mussen beantwortet werden, oft
ist auch ein Arztbesuch nofig. Doch hierzu
muss erst ein Termin vereinbart werden.
Hdufig gibt es Wartezeiten und der Kunde
verliert unndtig Zeit. Um das zu vermeiden,
hat die Risikoprufung der LV 1871 und
Delta Direkt einen neuen kostenlosen Vor-
Ort-Service eingefiinrt. Zusammen mit
einem Kooperationspartner biefet sie eine
Alternative zum d@rztlichen Zeugnis: Medi-
zinisches Fachpersonal kommt zu dem
Kunden nach Hause oder an einen Ort der
Wahl. Gemeinsam beantwortet man die
Gesundheitsfragen; hinzu kommen Blutab-
nahme und Urinuntersuchung.

Der Service gilt in der privaten wie betrieb-
lichen Vorsorge flr Delta-Direkt-Vertréige
mit Versicherungssumme ab 350001
Euro und fiir die Golden-BU-Ldsungen der
LV 1871 ab 30001 Euro Jahresrente. Ge-
schdftspartner der beiden Versicherer kon-
nen ihren Kunden den neuen Service
gleich bei der Antragstellung anbieten. Der
Vorteil fur den Kunden: Er muss weder auf
einen Arzttermin warten noch im Warte-
zimmer siftzen. Unklarheiten und Ruckfra-
gen kann er sofort mit Experten kidren —
Igstige Telefonate ertbrigen sich.

Die Vorteile fur Geschdftspartner: Sie mas-
sen sich nicht mit den Gesundheitsfragen
auseinandersefzen. Aufgrund der straf-
fen Organisation des Vor-Ort-Service wird
ein Angebot beziehungsweise eine Police
deutlich ztgiger erstellt.

Keine konkurrierenden Vertriebswege
An die Berafung stellen solch individuelle

Losungen hochste Anspriche. Einfache
Vergleichsprogramme greifen hier zu kurz.
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Ein kompetenter Berater ist gefragt, der auf
die Kunden und ihre Bedurfnisse eingeht.
Wie wichtig das ist, wissen auch die
LV 1871 und die Delta Direkt: Ihre Ge-
schdftspartner unterstitzen sie auf vielfdl-
tige Weise. Bereits seif vielen Jahren sind
die Unfernehmen im Bankgeschdft akfiv
und durfen heute weit tiber 200 Bankpart-
ner aus dem gesamten Bundesgebiet im
Vorsorgegeschdft unterstitzen. Dabei stel-
len sich die Versicherer auf den Vertrieb
ihrer jeweiligen Partner ein, sei es in Bezug
auf Struktur, Ablauf oder VergUtungsrege-
lung. Produkt- und Vertriebssupport bieten
sie zentral und dezentral Gber eigene Ban-
kenbetreuer.

Jedes Unternehmen muss sich klar posi-
tionieren und Entscheidungen treffen. Das
gilt auch fir die Assekuranz. Der Vertrieb
IGuft hier heufe Uber viele \Wege: eigener
AuBendienst, Makler, Banken, das Infernet.
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Die LV 1871 und die Delta Direkt haben
sich klar enfschieden: Ihr Vertrieb ber
Banken und Sparkassen ist ganz auf
Business-fo-Business-Partnerschaften
ausgerichtet — es gibt keine konkurrie-
renden Verfriebswege. Ihre Geschdftspart-
ner unterstlitzen sie mit umfassenden,
gegebenenfalls individuell angepassten
Verkaufsunterlagen.

Doch nichf nur im Vertrieb massen Ent-
scheidungen getroffen werden. Versicherer
kbnnen entweder in vielen Bereichen gut
sein und dabei normalen Erwartungen ge-
nligen oder sich auf bestimmfe Schwer-
punkie konzenfrieren und als Spezialist
hohe Anspriche erflllen. Die LV 1871 und
ihre Tochterunfernehmen haben ihren Fo-
kus ausschlieBlich auf Vorsorge und Ver-
sorgung gelegt: Jeder Kunde soll die maB-
geschneiderte Losung erhalten, die zu ihm
und seiner Situation passt. [
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