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Gerustbauer:
Statistisch wird
jeder Zweite bis
zum Rentenantritt
berufsunfahig
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Der Markt fir Berufsunfahig-
keitsversicherungen wird umge-
krempelt. Von den neuen Ent-
wicklungen konnen Vermittler
profitieren — wenn sie bei der
Beratung nicht nur auf die
Verkaufszahlen achten

->| Kurz vor Torschluss hatten die Versi-
cherer noch mal Gas gegeben. ,Jetzt noch
glinstigere Konditionen sichern“, warben
viele Gesellschaften Ende vergangenen
Jahres vor allem méannliche Neukunden.
Frauen dagegen waren eher die Zielgrup-
pe der Kfz- und Unfallversicherer.

Wegen der Einfiihrung der sogenann-
ten Unisex-Tarife (siehe dazu auch Kasten
,Diese Begriffe sollte man kennen“ auf
Seite 8) erwarteten viele Gesellschaften,
dass Lebensversicherungen, aber auch Po-
licen, die im Fall einer Berufsunfahigkeit
(BU) einspringen, fiir Mdnner kiinftig teu-
rer werden wiirden, und dass im Gegen-
zug Frauen in der Autoversicherung mehr

bezahlen miissten.

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

einmal einen

nern“, weifl Versicherungsmakler Marc

Jacobs aus Aachen. Bei den BU-Pramien

gebe es allerdings keinen einheitlichen
Trend, berichtet Jacobs. Jeder Versicherer
kalkuliere die BU-Pramien und -Risiken
anders, gerade auch vor dem Hintergrund
von Solvency II (siehe dazu Seite 8) und
der damit einhergehenden hdoheren
Riickstellungen.

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

nerseits die neuen Tarife, andererseits
auch die Giite des Anbieters.”

Viel Aufklirung nétig

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

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

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

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

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

Bei knapp 30 Prozent der Betroffenen geht die Berufsunfahigkeit auf Erkrankungen
von Psyche und Nerven zuriick, gleichauf liegen Muskel- und Knochenkrankheiten

M Psychische und Nervenerkrankungen
M Erkrankungen des Bewegungsapparats
 Unfélle

W Herz-Kreislauf-Erkrankungen

W Krebs

i innere Krankheiten

M Sonstige Ursachen

Quelle: Swiss Life 2011
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kurrenzkampf bestehen zu konnen, ha-
ben die Anbieter die Bedingungen anein-
ander angeglichen und sie gleichzeitig
verbraucherfreundlicher gestaltet. ,Im-
mer mehr Versicherer verzichten zuguns-
ten der Versicherten auf die abstrakte Ver-
weisung”, nennt etwa Leonhard Schick,
Hauptabteilungsleiter =~ Lebensversiche-

rung bei der Debeka, ein Beispiel.

Volistandige Gesundheitsfragen

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

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

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

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

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

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

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

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

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

Und auch nicht bei allen Versicherern
stof3t die Uberarbeitung auf einhellige Zu-
stimmung. ,Wir sehen das Problem, dass
mit immer ausgefeilteren Berufsgruppen
die Risikokollektive zu klein werden und
wir keine ausreichende Risikostreuung
mehr im Portfolio haben kénnten”, wen-
det Debeka-Mann Schick ein.

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

Angaben in Tausend

Hauptversicherungen: Moderater Zuwachs

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

Stephan Schinnenburg, Geschaftsfiihrer beim
unabhangigen Analysehaus Morgen & Morgen
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Die neue Einteilung konne zudem Haf-
tungspotenzial fiir Makler bergen, meint
Lilsdorf. ,Im schlimmsten Fall messen
Makler und Versicherer einer beruflichen
Tatigkeit vollig unterschiedliche Risiken
bei“, sagt er. Ahnlich knifflig wird es,
wenn es um Angaben zum Gesundheits-
zustand geht. ,Der Vermittler findet mog-
licherweise den einmal jahrlich auftreten-
den Schnupfen nicht sonderlich erwéh-

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

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

Angaben in Tausend

Zusatzversicherungen: Stagnierende Entwicklung

Die Anzahl der BU-Zusatzversicherungen (inklusive Invaliditatszusatzversicherungen)
hat sich in vergangenen Jahren bei rund 14 Millionen eingependelt
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tiberlasse es dem Versicherer, eine genaue
Einteilung vorzunehmen.” Kiirzlich hatte
er eine Mandantin, die fiir eine interna-
tionale Organisation tdtig war und auf
den ersten Blick einer normalen Biirota-
tigkeit nachging. Erst nachdem sie die Ta-
tigkeitsbeschreibung erstellt hatte, war
klar, dass sie regelmaflig um die Welt jet-
ten musste. ,Dann ware sie schon berufs-
unfahig, wenn sie nicht mehr fliegen
dirfte”, betont Liilsdorf.

Irritation im Vertrieb

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

Makler als Mediatoren

, Vermittler konnen in diesem Konflikt ei-
ne Mediatorenrolle einnehmen”, glaubt
Makler Jacobs. ,Man muss Kunden klar-

machen, dass eine Monatsrente von 2.000

Euro den Versicherer viel Geld kostet”,
sagt er. ,Deswegen hat er auch das Recht,
Nachfragen zu stellen und nicht gleich
die Berufsunfahigkeit anzuerkennen, nur

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

Oliver Gaedeke, Vorstand beim
Research-Unternehmen YouGov
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weil ein Kunde mit der Krankschreibung
wedelt”, sagt Conrad.

,Die Kunden wissen, dass eine Berufs-
unfihigkeitspolice sehr wichtig ist, ande-
rerseits stehen die Kosten dagegen”, bi-
lanziert Gaedeke. Viele Kunden seien ein-
fach nicht bereit, fiir eine ausreichende

Rente so viel Geld zu zahlen, wie notwen-

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

Diese Begriffe sollte man kennen

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

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

SOLVENCY Il

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

UNISEX-TARIFE

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