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Berufsunfahigkeitsversicherung 2010

Liebe Leserinnen und Leser,
Jedes Jahr werden 200.000 Erwerbstatige

”D as unter SChatZte RlSlkO i in I?eutschland berufsunfahig. Ab_er nicht
: ¥4 Unfalle, sondern Krankhelten smd dgr
worauf Vermittler achten sollten héufigete Grund fir eine Berufsunfhigke,

in der Halfte der Falle psychische Stérungen
und Erkrankungen des Skeletts. Dies
zeigt, dass zunehmend auch Buroberufe
dieses Risiko bergen. Berufsunfahigkeit
kann jeden treffen. Der Staat zieht
sich immer mehr aus der Alters- und
Invaliditatsvorsorge zurtick. Die dadurch
entstehenden Licken kénnen nur durch
private Initiative geschlossen werden. Aber
die meisten Bundesburger unterschatzen
das Risiko, berufsunfahig zu werden. So
ist seit 2002 die Zahl der Versicherten
mit  einer  Berufsunfahigkeitsvorsorge
laut einer Studie von TNS Infratest
kaum gestiegen. Danach haben nur
15 Prozent aller Deutschen uber 14
Jahren eine oder mehrere private
Berufsunfahigkeitsversicherungen.11,1
Prozent sind mit einer Zusatzversicherung,
56 Prozent mit einer selbstandigen
Police vor den Folgen des Verlusts ihrer
Arbeitskraft geschutzt. Es gibt also noch viel
zu tun. Auf was man als Vermittler achten
sollte? Mehr dazu in dieser Ausgabe!
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Berufsunfahigkeitsversicherung:

Knifflige Klauseln sorgen fur Missverstandnisse -
worauf Vermittler achten sollten

Von Michael Franke

rufsunfahigkeitsschutz neben der

Privathaftpflichtpolice als wichtigste
Versicherung uUberhaupt, bei Fachleuten
Iost sie immer wieder Kontroversen aus.
Kaum ein Versicherungsprodukt bietet
eine dhnlich komplexe Materie, die immer
wieder flr Fragen und Missverstandnisse
sorgt.

B ei Verbraucherschiitzern gilt der Be-

Ein Beispiel dafur sind berufsbezogene
Besonderheiten, die einige Produkte ent-
halten, andere wiederum nicht. Etwa die
Infektionsklausel fiir Mediziner. Wenn Arz-
te zum Infektionsrisiko fur ihre Patienten
werden, ist guter Rat teuer. Zieht der Arzt
sich wahrend seiner beruflichen Tatigkeit
eine Viren- oder Bakterieninfektion zu,
muss er sich vielfach entweder in einen
anderen medizinischen Bereich versetzt
lassen oder bekommt ein vollstandiges
beziehungsweise teilweises Berufsverbot.
Eine private Berufsunféhigkeitsversiche-
rung Uberbruckt diese Zeit finanziell, aber
nur dann, wenn die Versicherungsbedin-
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gungen der Police eine so genannte Infek-
tionsklausel enthalten. Dies ist aber nur

fihren, muss er danach also uber das
Normalmaf hinausgehen. Einige Versi-

selten der Fall. Nur zehn
der 76 von dem unab-

hangigen Analysehaus
Franke und Bornberg aus
Hannover untersuchten

Tarife enthalten diese flr
Arzte wichtige Klausel.
Sie besagt, dass der Be-
troffene auch dann seine
vereinbarten Leistungen
erhalt, wenn er zwar ar-
beiten konnte, aber we-
gen einer Infektion nicht
darf.

Fir Missverstandnisse
und Fragen sorgt auch
dieses Thema: Ob und
wann ist Kréafteverfall im
Rahmen eines Berufsun-
fahigkeitsvertrages versichert? Vielfach
wird angenommen, dass es fur normalen,
altersbedingten Krafteverfall keinen Ver-
sicherungsschutz gibt. Soll der Kréftever-
fall zur Leistungspflicht des Versicherers

e

Michael Franke
GF-Gesellschafter
Franke und Bornberg GmbH

K cherer sprechen jedoch
) im  Kleingedruckten le-
diglich von ,Kréfteverfall”
und behaupten, einen
umfassenderen Versiche-
rungsschutz zu bieten als
Versicherer, die die For-
mulierung ,mehr als al-
| tersentsprechender Kraf-
| teverfall* gewahlt haben.
Die Experten von Franke
und Bornberg raten, sich
auf derartige Behauptun-
e gen nicht zu verlassen.
Verlasslich kénne eine sol-
che Klausel nur dann sein,
wenn der Versicherer in
seinen Bedingungen aus-
dricklich klarstellt, dass
er bereits altersbedingten
Kréafteverfall versichert. Ein solches Bei-
spiel gebe es aber bislang nicht.

Die mogliche Verweisung ist immer wieder
zentrales Kriterium bei der Beurteilung von
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BU-Vertragen. Geht es um die konkrete
Verweisung, also die Verweisung auf eine
vom Kunden nach Eintritt der Berufsun-
fahigkeit im ,alten* Beruf tatséchlich aus-
gelbte Tatigkeit, ist der zuvor ausgeubte
Beruf bzw. die erreichte Lebensstellung
entscheidend. Je spezialisierter und ange-
sehener die Tatigkeit ist, umso schwerer
wird es, eine vergleichbare Tatigkeit zu
finden, die der Ausbildung, Erfahrung und
der bisherigen Lebensstellung des Betrof-
fenen entspricht. Gelingt die Verweisung,
kann man davon ausgehen, dass der Kun-
de in seiner neuen Tatigkeit weder spur-
bare finanzielle noch soziale Nachteile
erleidet und auch keine Unter- oder Uber-
forderungen hinnehmen muss.

tere vergleichbare Einklnfte aus Arbeits-
verhaltnissen beziehen und sich nach Ein-
tritt des versicherten Ereignisses finanziell
besser stellen als davor.

Temporare Tarife bieten im Leistungsfall
BU-Schutz fir einen festgelegten Zeit-
raum, beispielsweise fur drei Jahre. An-
schlielend werden die Voraussetzungen
fur eine mogliche Erwerbsunfahigkeit ge-
pruft. Weitere Leistungen gibt es also nach
Ablauf der drei Jahre nur dann, wenn der
Kunde erwerbsunféhig ist. Die Beitrége ei-
nes solchen Angebotes sind entsprechend
niedriger als die eines klassischen BU-
Vertrages. Hilfreich ist eine eventuell mit-
versicherte Assistance-Komponente, die

Vor diesem Hintergrund stellt sich
die Frage, ob der Verzicht auf die
konkrete Verweisung oder ihre Ein-
schrankung bei hoch spezialisierten
Berufen dberhaupt erforderlich ist.
Zumal die neue Tatigkeit freiwillig
ausgeubt wird. Zu berlcksichtigen
ist, dass die konkrete Verweisung
auch als Regulativ dazu dient, das
Versichertenkollektiv vor unberech-
tigter Inanspruchnahme Einzelner zu

schutzen. Dies wirkt sich wiederum

positiv auf die Pramienkalkulation des Ver-
sicherers aus. Ein Verzicht oder eine weit-
gehende Einschrankung des Rechts auf
konkrete Verweisung wirde dazu flhren,
dass Kunden neben ihrer BU-Rente wei-
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qualifizierte medizinische und berufliche
Beratungsleistungen vermittelt. Temporéare
Tarife sind zwar preiswerter, eignen sich
aber nicht fir jeden Kunden. Beruflich mo-
tivierte Versicherte kdnnen sich wéahrend

des BU-Leistungsbezuges um eine neue
Erwerbstatigkeit kimmern. Sind die ge-
sundheitlichen Einschrankungen anschlie-
Rend so grof3, dass keine Erwerbstétigkeit
mehr maoglich ist, werden weiterhin Versi-
cherungsleistungen gezahlt. Kunden, die
nur den ,Worst Case" absichern wollen,
sind mit diesem Produkt also gut bedient.
Wer allerdings beflrrchtet, das gewiinsch-
te Einkommen nur in seinem ausgeubten
Beruf erzielen zu kodnnen, erhalt mit ei-
nem temporaren Tarif keine ausreichen-
de Absicherung. Kunden, die mit einer
Berufsunfahigkeitsabsicherung mogliche
Behandlungskosten kompensieren oder
eventuelle Darlehen entschulden wollen,
sollten ebenfalls auf diese Tarifvariante
verzichten.

Sorgfaltige Analysen sorgen fur hochwerti-
ge Beratung. Fir den Makler ist es zudem
wichtig, einen Preis- und Leistungsver-
gleich mit Ublichen BU-Tarifen vorzuneh-
men. Nicht selten bekommt man bei einem
anderen Anbieter einen BU-Schutz ohne
temporare Beschrankung zu vergleichba-
ren Preisen. Unterstlitzung bei Preis- und
Leistungsvergleichen bietet beispielsweise
das Analyse- und Beratungsprogramm fb-
Xpert von Franke und Bornberg. Alle wich-
tigen Versicherer sind auf einen Klick mit
Originalpramien, vorausgefillten Antragen
und VVG-Dokumenten verflgbar.
Informationen unter www.fb-xpert.de
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Continentale BU-Vorsorge Premium:

Berufliche Qualifikation zahlt sich aus

och immer sind 75 Prozent der
N Berufstatigen nicht sinnvoll gegen

die Risiken einer Berufsunfahigkeit
abgesichert — hier bietet sich viel
Potenzial fur Versicherungsver-
mittler. Aber jeder Lebenslauf,
jeder Kunde ist anders. Das stellt
Versicherer und Vermittler vor
zuséatzliche Herausforderungen.
Vor diesem Hintergrund hat die
Continentale ihre neue Berufs-
unfahigkeits-Vorsorge Premium
entwickelt. Die entscheidende
Neuerung: Das Unternehmen
betrachtet die Berufsbilder in
Hinblick auf Berufsstatus und
Qualifikation viel differenzierter
als bisher. Es gibt daher jetzt
sechs statt bisher drei Berufs-
gruppen: 1++, 1+, 1, 2+, 2 und 3.
Im Ergebnis sind bei vielen Be-
rufen die Beitrdge noch attrak-
tiver geworden. Fir junge Leute
wird es besonders gunstig, wenn
sie die BU-Vorsorge Premium als
starterVVorsorge abschlieRen.

Fir die Entwicklung des neuen Tarifs hat
sich die Continentale im Vorfeld mehr als
8.000 Berufsbilder mit ihren Auspragun-
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Continentale Vorstandsmitglied
Heinz Jirgen Scholz

gen angesehen. Dabei wurde berticksich-
tigt, dass die Qualifikation und die beruf-
liche Stellung Einfluss darauf haben, ob
sich ein Berufs-
unfahiger neu ori-
entieren will und
kann. ,Das be-
deutet aber nicht,
dass wir jetzt ei-
nen einheitlichen
Akademikerbonus
vergeben®, be-
tont Continentale-
Vorstandsmitglied
Heinz Jurgen
Scholz. ,Das ein-
zelne Berufsbild
wird weiterhin mit
seinen  individu-
ellen Risiken be-
trachtet.” Darlber
hinaus fragt das
Unternehmen
zum Beispiel da-
nach, ob der Ver-
sicherte eine abgeschlossene Aushildung
oder einen Meistertitel hat, Aufsichtstatig-
keiten Gbernimmt oder einen Uberwiegen-
den Teil der Arbeitszeit am Schreibtisch
verbringt. Scholz: ,Mit dieser Vorgehens-

weise heben wir uns vom Markt ab. Zu-
dem kdnnen wir noch differenziertere und
damit noch wettbewerbsféhigere Beitrage
anbieten.”

in Beispiel: Ein Kunde gibt an,
ESachbearbeiter zu sein. Das sagt

allerdings nur wenig Uber seine
tatsachliche Tatigkeit aus. Mithilfe der
Continentale-Beratungssoftware fragt der
Vermittler nun detailliert nach seiner Qua-
lifikation und beruflichen Stellung: So wird
ein Sachbearbeiter ohne Berufsausbil-

,Die entscheidende Neu-
erung: Es gibt jetzt sechs
statt bisher drei Berufs-

gruppen.”

dung in Berufsgruppe 2 eingestuft. Hat er
eine abgeschlossene kaufmannische Aus-
bildung oder ist er Akademiker, gilt Berufs-
gruppe 1. Arbeitet er dartiber hinaus Gber-
wiegend im Biro, wird er in Berufsgruppe
1+ noch gunstiger eingestuft. Im Ergebnis
fuhrt das zu niedrigeren Beitragen. ,Durch
die gezielten Fragen nach Qualifikation
und beruflicher Stellung hat der Vermittler

wmd-brokerchannel.de
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BU-Vorsorge Premium:
So klasse und vielseitig

wie lhre Kunden ’ﬂ
LREE

2*6 L -s..;,

Naher am Kunden -
naher am Erfolg!

Besonders giinstige Beitrdge
durch Qualifikationsbonus

Extra flexibel - eben lebensnah
Die besten Bedingungen,

die wir je hatten

Bitte klicken.
Sie werden automatisch weitergeleitet
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Ubrigens noch einen weiteren Vorteil®, so
Scholz. ,Denn er kann seinen Kunden ge-
nauer einschatzen und ihn so auch gezielt
zu anderen Themen beraten.”

die Continentale bei Zahlungsengpéssen,
etwa durch Arbeitslosigkeit oder Erzie-
hungszeiten, verschiedene Moglichkeiten,
den Vertrag weiterzuflihren —mit und ohne
Unterbrechung des Versicherungsschut-
zes. Wird der Vertrag beitragsfrei gestellt,

noch mit dem Logo und den Kontaktda-
ten des Vermittlers versehen werden. Auf
Wunsch gibt die Continentale ihren Ver-
triebspartnern aufRerdem Anhaltspunkte,
wie sie ihre Kunden typisieren und so ein-
facher die fir sie geeigneten Zielgruppen

eben attraktiven Beitragen bei vie-
N len Berufen ist die BU-Vor-

sorge Premium der Conti-
nentale auflerdem noch flexibler
geworden. Denn das Berufsleben
des Einzelnen ist zunehmend von
Veranderungen bestimmt: ange-
stellte und selbststandige Tatig-
keiten wechseln, freiwillige und
unfreiwillige Auszeiten werden
immer typischer, die Menschen
ziehen haufiger um, Auslandsauf-
enthalte sind nicht selten. ,Das
erfordert auch mehr Beweglich-
keit, wenn es um die Absicherung
der Arbeitskraft geht®, erlautert
Scholz. ,Darauf missen sich die
Vermittler in der Beratung, aber
auch wir als Versicherer mit unse-
ren Produkten einstellen.”

eshalb hat die Continentale zum
D Beispiel die Moglichkeiten, die ver-

einbarte BU-Rente ohne Gesund-
heitsprifung zu erhdhen, erweitert. Diese
Nachversicherungsgarantie gilt zum Bei-
spiel jetzt auch, wenn sich ein Handwer-
ker selbststandig macht und dadurch nicht
mehr in die gesetzliche Rentenversiche-
rung einzahlen muss. AuflRerdem bietet
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kann der Kunde den Versicherungsschutz
jetzt innerhalb von 12 statt bisher 6 Mo-
naten ohne erneute Gesundheitsprifung
wieder aufnehmen.

Um den Vermittlern die Beratung zum
Thema Berufsunfahigkeit zu erleichtern,
bietet die Continentale zudem differen-
ziertes Beratungsmaterial an. Es ist in
Sprache, Argumentation und Bildwelt auf
bestimmte Zielgruppen und Kundenty-
pen abgestimmt. Die Flyer kdnnen zudem

ansprechen kdnnen.

ine Zielgruppe kénnen zum
EBeispieI junge Leute sein —
wie Auszubildende und Stu-
denten. Denn es ist sinnvoll, sich
moglichst frih, so lange man noch
jung und gesund ist, gegen Berufs-
unféhigkeit abzusichern. Deshalb
hat die Continentale ein speziel-
les Angebot flr Berufsanfanger,
die starterVorsorge BU Premium.
Dieser zunachst zeitlich befriste-
te Vertrag umfasst alle Vorteile
der BU-Vorsorge Premium und ist
besonders ginstig. Hochschulstu-
denten werden sogar schon wéh-
rend des Studiums als Akademiker
eingestuft und zahlen noch weniger.

orteil fir Kunden und Vermittler:
VDamit der Versicherte seinen BU-

Schutz nicht unbeabsichtigt ver-
liert, wird die starterVorsorge am Ende der
Laufzeit automatisch und ohne erneute
Gesundheitsprifung in einen langlaufen-
den Vertrag Uberflhrt. Das entlastet den
Vermittler im Hinblick auf die Beraterhaf-
tung.
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Weitere Informationen zur BU-Vorsorge
Premium der Continentale finden Sie
hinter nachfolgenden Links:

etzt noch attraktiver in Beitrag,
Flexibilitat und Bedingungen

Haben Sie noch Fragen?

Wenden Sie sich einfach
an den Maklervertrieb des
| Versicherungsverbundes
Die Continentale.

Anschrift:
Versicherungsverbund Die Continentale
Vertrieb Makler

Ruhrallee 92
44139 Dortmund

contactm@continentale.de
www.contactm.de
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Neuartiges Lésungskonzept von AXA:

Existenzsicherung neu definiert

ine schwere Krankheit oder ein Un-
Efall kann von heute auf morgen das

Leben verandern. In beiden Fallen
steht neben den gesundheitlichen Folgen
haufig die finanzielle Existenz auf dem
Spiel. Denn der gesetzliche Schutz deckt
in der Regel nur einen Bruchteil der Le-
benshaltungskosten. Daher ist eine aus-
reichende private Vorsorge wichtig.

Private Vorsorge ist unverzichtbar

Pro Jahr scheiden in Deutschland rund
200.000 Erwerbstétige vorzeitig und un-
geplant aus dem Berufsleben aus. Nach
einer Analyse der Versicherungsmathe-
matiker der Deutschen Aktuarvereinigung
wird von den heute 20-Jahrigen beinahe
jeder Zweite bis zum Rentenbeginn mit
65 Jahren berufsunfahig. Unter den heu-
te 50-Jahrigen trifft dieses Schicksal jeden
Dritten. Die staatlichen Leistungen reichen
jedoch im Ernstfall nicht aus, um den Ein-
kommensausfall zu decken. Denn nur vor
dem 2.1.1961 Geborene haben noch den
so genannten Berufsschutz.

Nicht einmal jeder vierte Haushalt hat sich
fur den Fall von Berufsunfahigkeit finanzi-
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ell ausreichend abgesichert: Junge Leute,
die sich kostengiinstig versichern kdnnten,
erkennen oft die Notwendigkeit der Ab-
sicherung nicht. Erst mit zunehmendem
Alter — spatestens dann, wenn im person-
lichen Umfeld jemand zum Beispiel von ei-
ner schweren Krankheit betroffen ist — wird
klar, wie wichtig private Vorsorge ist.

Kai Kuklinski
Leiter Makler- und Partnervertrieb AXA

Flar Versicherungsvermittler ergibt sich
mdoglicherweise das Problem, dass ihr
Kunde aufgrund seiner gesundheitlichen
Situation oder seines Berufes keine BU
abschlieBen kann. Daruber hinaus kann
der Gesundheitszustand des Kunden
auch zu Einschrankungen des Versiche-
rungsschutzes fuhren. Unabhangig davon
kommt es auch vor, dass der Kunde sich
eine BU nicht leisten kann. Das Ergebnis:
Der Kunde ist enttduscht, das Vertrauens-
verhaltnis zum Makler oder Vermittler ge-
tribt, und der Beratungsprozess verzogert
sich. Deshalb ist eine umfassende Bera-
tung — sowohl unter Altersvorsorge- als
auch Existenzsicherungs- bzw. Risikoas-
pekten — eine wesentliche Voraussetzung
fur die Wahl der Absicherung.

Erste Wahl — Berufsunfahigkeits-
schutz

Wenn es um umfassenden Schutz gegen
den finanziellen Absturz geht, ist die BU
erste Wahl. Zugeschnitten auf die Lebens-
situation der Kunden halt AXA verschie-
dene Produkte fir die Absicherung be-
reit: Sie ist als selbstandiges Produkt, als
Zusatzversicherung oder als verbundene
Berufsunfahigkeitsversicherung im Ange-
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Vorstellung der Initiative Existenzsicherung
von AXA als Film
(zum Starten auf das Bild klicken)

LINKS:
H Mehr Informationen zu den
WM A BU-Highlights von AXA
H Mehr Informationen zu den
WM A ESV-Highlights von AXA
H Mehr Informationen zum
WM A ESV-BU Vergleich von AXA
H Broschiire Existenzsicherung
WVVITC]
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bot. Mit erstklassigen Bedingungen, hoher
BU-Kompetenz auf Basis jahrzehntelan-
ger Erfahrung, einem optimierten Antrags-
prozess, einer anerkannt sachgerechten
Regulierungspraxis von AXA als Anbieter
erfullt das Angebot die Kriterien, die eine
gute Police ausmachen.

Flexibel und gunstig — die
Existenzschutzversicherung

Kunden, die nicht die finanziellen Mdg-
lichkeiten oder die gesundheitlichen Vo-
raussetzungen haben, um eine Berufs-
unfahigkeitsversicherung abzuschliel3en,
konnen bei AXA die Existenzschutzversi-
cherung als Alternative abschlieBen. Sie
leistet beim Verlust der Grundfahigkeiten
(Sehen, Horen, Sprechen usw.) und zahlt
im Versicherungsfall eine monatliche le-
benslange Rente, wenn eine mindestens
50-prozentige Invaliditat nach einem Unfall
oder schwere Organschadigungen vorlie-
gen. Darlber hinaus zahlt sie bei einer
Einstufung in eine Pflegestufe (ab Stufe 1
in der gesetzlichen Pflegeversicherung).
Bei Vertragsabschluss besteht au3erdem
die Mdglichkeit, ein Optionsrecht fur eine
Berufsunféahigkeitsversicherung zu verein-
baren. Hierlber kann der Versicherungs-
nehmer seine Existenzschutzversicherung
bei besonderen Anldssen ohne erneute
Gesundheitsprifung durch einen Berufs-
unfahigkeitsschutz ergénzen.
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BU zu decken und
die Ubrige De-
ckungslicke mit
der ESV zu schlie-
Ben. Damit entste-
hen Lo&sungsvor-
schlage, die auf
die individuellen
Bedurfnisse und
Risiken einzelner
Zielgruppen zuge-
schnitten sind. Sie
erschlielen auch
Kundengruppen,
die aufgrund von
Ausschlusskri-
terien, wie zum

Gesamtlosungsangebot Initiative
Existenzsicherung

AXA hat im Rahmen seiner Initiative Exis-
tenzsicherung ein komplett neuartiges
Lésungskonzept am Markt eingefuihrt: Da-
runter versteht AXA ein Komplettangebot
zur Absicherung biometrischer Risiken im
Rahmen, das in einzelnen Produktbau-
steinen abschlieBbar oder auch beliebig
kombinierbar ist. Steht fur den Abschluss
einer Berufsunfahigkeitsvorsorge nicht
genugend Geld zur Verflgung, besteht
die Mdglichkeit, Gber einen Kombi-Antrag
einen Teil der Versorgungslicke mit einer

Beispiel Gesund-
heitszustand oder finanzielle Mdglichkei-
ten, bisher nicht bedient werden konnten.
Abgerundet wird dies ergdnzend durch das
neue Pflegevorsorge-Konzept von AXA.

Zuséatzlich wird mit der Initiative Existenz-
sicherung eine umfassende Beratungs-,
Berechnungs- sowie Abschlussunterstit-
zung zur Verfigung gestellt. Damit steht
sowohl fur die Neuakquisition als auch fir
Bestandskunden, die ergédnzenden Absi-
cherungsbedarf haben, der ideale Akqui-
sitions- bzw. Penetrationsansatz zur Ver-
fugung.

Willkommen zu den Specials des
wmd-brokerchannel!

Aktuelle Ausgabe:
Berufsunfahigkeitsversicherung 2010

wmd-brokerchannel.de
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lhr Weg zum AXA Makler Extranet
(Bitte auf das Bild klicken)

- Haben Sie noch Fragen?
= Nutzen Sie das untenste-
A hende Kontaktformular flr
¢i " A Rickfragen zur Initiative
Existenzsicherung.

Anschrift:

AXA Konzern AG
Colonia-Allee 10-20
51067 Koln

Kontaktformular:
Initiative Existenzsicherung
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PrismaBU:

Sorgenfrei mit zuverlissiger Vorsorge

ein, so hatte sich das junge Paar
N das wirklich nicht vorgestellt. Lief

doch bis zuletzt alles so gut: Der
erfillte Kinderwunsch machte das Ehe-
glick perfekt und im eben erworbenen
Eigenheim kdnnte die junge Familie nun
sorglos das Leben genie3en. Doch mit
der Diagnose kam der Schock: Wrde der
junge Familienvater jemals wieder arbei-
ten kdnnen? Dabei héngt der gesamte Le-
bensentwurf fast ausschlie3lich an seinem
Einkommen...

Ausgezeichnete Leistung zum
besten Preis

Zum Glick, nur ein Alptraum! Doch die
Sorgen sind ebenso real wie die Risiken.
Denn zum privaten Glick gehdrt schlief3-
lich auch die Absicherung vor mdglichen
Gefahren und existentiellen Risiken.
Menschen mit Weitblick setzen sich da-
her schon frihzeitig mit den Folgen einer
moglichen Berufsunfahigkeit auseinander.
Und mit dem Abschluss einer PrismaBU
sichert sich auch Timo Sorgenfrei umfas-
send gegen den Ausfall seines berufli-
chen Einkommens ab. Die Entscheidung
fur den BU-Schutz bei PrismaLife muss
schliel3lich nicht am Geld scheitern, erklart

TITELGESCHICHTE: WORAUF VERMITTLER ACHTEN SOLLTEN
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Holger Roth CSO bei PrismalLife

ihm sein Berater. Denn mit risikogerechten
Beitrdgen ist die PrismaBU gerade in der
Anfangsphase extrem ginstig. Timo Sor-
genfrei zahlt bis zu seinem 40. Lebensjahr
namlich nur die Beitrdge, die jahrlich fur
sein jeweiliges Alter anfallen. Somit spart
der Familienvater in jungen Jahren Geld,
das er in dieser Zeit an anderer Stelle be-
notigt. Und damit die Beitrdge auch mit

zunehmendem Alter weiterhin gunstig blei-
ben, leistet er nach seinem 40. Geburtstag
konstante Beitrage fiir seinen BU-Schutz.
Insgesamt betrachtet, zahlt er dadurch im
Durchschnitt weniger.

Unterschiedliche Leistungsstufen ma-
chen individuellen BU-Schutz fir jeden
bezahlbar: Die Tarif-Option PrismaBUE®
ist der extra glnstige Einsteigertarif fur
alle, die trotz knappen Budgets nicht auf
eine Grundabsicherung verzichten wol-
len. Umfassendere Leistungen zu immer
noch glnstigen Beitrdgen bietet die Vari-
ante PrismaBU*°makt Und wer wirklich fir
alle Eventualitdten geristet sein will, der
schlie8t mit PrismaBU®>eet den  Premi-
um-Schutz der PrismalLife ab.

Der schnelle Weg zu besten Leis-
tungen

Mit PrismaBU setzt Timo Sorgenfrei daher
auf Nummer Sicher und reserviert sich bes-
te Leistungen zu hervorragenden Bedin-
gungen: Weltweiter Versicherungsschutz
mit sofortiger Leistung bei einem Progno-
sezeitraum von nur sechs Monaten? Fur
den KFZ-Meister ein Muss, genauso wie
rickwirkender Versicherungsschutz und

PRODUKTLOSUNGEN VON: CONTINENTALE

Willkommen zu den Specials des
wmd-brokerchannel!
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Produktprasentation der PrismaLife zur
neuen PrismaBU
(zum Starten auf das Bild klicken)

LINK:

PrismaBU
Wmd Produkthighlights

FRANKE [] BORNBERG

Bedingungen | BU erweitert

hervorragend
PrismaBU
Exxellent

Berufsunfahigkeit Klassik
Produkt: 07/2010 Rating: 09/2010
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Verzicht auf abstrakte Verweisung. Und
angesichts einer groRziigigen Ubergangs-
hilfe bei unbefristeter BU ist die Entschei-
dung schon so gut wie gefallen.

Zuverlassiger Schutz vor schweren
Krankheiten mit PrismaBuU&>ellent

Und Timo Sorgenfrei bereut sie nicht.
Denn beim fuhrenden Liechtensteinischen
Lebensversicherer genief3t er nicht nur
hervorragende Leistungen. Zusammen mit
allen anderen Versicherten ist er automa-
tisch Mitglied im PrismaLife-Kundenclub
und erhdlt so zahlreiche Informationen,
Tipps und Service-Leistungen. Der Weg
dorthin ist schnell und unkom-

her kennt Timo Sorgenfrei nun auch die
Grunde flr eine zuverlassige Absicherung
vor den Folgen einer schweren Krankheit.
Wenn solche ,Dread Diseases" auch nicht
zwingend zur Berufsunfahigkeit fihren, so
reilRen sie doch ein tiefes Loch ins Budget.

Wo bei anderen Versicherern oft Vorsor-
gellcken klaffen, beseitigt PrismaBU auch
dieses Risiko. Mit der groRziigigen Uber-
gangshilfe und einer vorlbergehenden
Beitragsbefreiung bleiben die Erkrankten
wenigstens finanziell flexibel. Schliel3lich
steht man in gesundheitlich schwieriger Si-
tuation ohnehin vor gentigend Problemen
und tut sich schwer, auf dréngende Fragen
die richtigen Antworten zu bekommen. Fir

die Versicherten hat PrismaLife daher ein
erstklassiges Paket an Assistance-Leistun-
gen geschnurt. So informiert eine rund um
die Uhr erreichbare Sonderhotline kompe-
tent Uber medizinische Versorgungsmag-
lichkeiten und vermittelt medizinische Ein-
richtungen und Arzte. Doch soweit muss
es gar nicht kommen: Denn ein jahrlicher

Erstklassiges Paket an Assistance-
Leistungen geschnurt

Gesundheitscheck macht Risiken frihzei-
tig sichtbar und wird zudem durch ein at-
traktives Bonussystem belohnt.

pliziert. Bereits der Antragspro-
zess kommt Kunden wie auch
Vermittlern entgegen.

Die ndtigen Gesundheitsfra-
gen klart PrismalLife direkt im
Telefon-Interview. Das garan-
tiert die notige Diskretion, denn
die professionellen Mitarbeiter
behandeln die Auskilnfte der
Kunden mit der angemessenen
Sensibilitdt. Gleichzeitig spart
das vom Versicherer gefiihrte
Tele-Interview den Vermittlern
Zeit und Arbeit. Und so kdnnen
sie sich voll und ganz auf die
Beratung konzentrieren. Da-

Quelle: PrismalL.ife

Timo Sorgenfrei kann nun ganz
beruhigt sein. Mit PrismaL.ife hat
er einen verlasslichen Partner
fur einen sicheren Weg durchs
Berufsleben gefunden. Das
Leben mit seiner jungen Fami-
lie kann er nun ohne unndtige
Angst geniefen. Denn fur das
gréRte Risiko hat er vorgesorgt
und sich flr den eventuellen
Ausfall seines Einkommens ab-
gesichert.
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Zum Lesen der Kundenbroschire der
PrismaBU mit den Tarifen Eco, Kompakt
und Exxellent klicken Sie bitte einfach
auf das Bild.

Haben Sie noch Fragen?

Kontaktieren Sie die
PrismalLife Vermittlerhot-
| line oder nutzen Sie das
Kontaktformular.

Anschrift:
PrismalLife AG
Industriestraf3e 56
FL-9491 Ruggell

Vermittlerhotline:
Telefon +423 237 01 00

Kontaktformular:
PrismalLife Zusammenarbeit
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Dialog Lebensversicherungs-AG

,Mehr Geschaft mit dem richtigen BU-Produkt®

Interview mit Rudiger R. Burchardi, Vor-
stand fur Vertrieb und Marketing der
Dialog Lebensversicherungs-AG

?: Herr Burchardi, die Dialog hat aktuell
eine neue selbstandige BU-Versicherung
auf den Markt gebracht. Was pradestiniert
gerade lhr Unternehmen fir die Entwick-
lung eines solchen Produkts?

Rudiger R. Burchardi: Wir sind der fih-
rende Spezialversicherer fur biometrische
Risiken und bieten dem Makler hochwer-
tige und flexible Produkte zur Absicherung
der Risiken Todesfall, Berufsunféhigkeit
und Erwerbsunfahigkeit an. Seit 40 Jahren
sind wir auf dem Markt und haben in die-
sem Zeitraum eine hohe Kompetenz und
Erfahrung in der Risikobewertung aufbau-
en kénnen.

?: Welches ist die Zielsetzung Ihres neuen
Produkts?

RRB: Unsere neue SBU-solution® liefert
einen hochwertigen Berufsunféhigkeits-
schutz mit hohen Renten zu niedrigen Bei-
tragen

?: Sicherlich die ideale Kombination. Wie
schaffen Sie das?

TITELGESCHICHTE: WORAUF VERMITTLER ACHTEN SOLLTEN

RRB: Wir haben ein vollig neuartiges
Konzept entwickelt, das ebenso einfach
wie bestechend ist: Die Beitrdge werden
altersabhangig und damit risikoadaquat
kalkuliert. So kommen speziell Berufsan-
fanger, Existenzgriinder und junge Fami-
lien zu einem vollwertigen BU-Schutz zu
Preisen, die der Markt sonst nicht zu bie-
ten hat.

?: Sind junge Leute also die Zielgruppe flr
Ihr neues Produkt?

RRB: Ja und nein. Ja, weil man eine BU-
Versicherung in jungen Jahren abschlie-
Ren sollte. Dies ist zum einen glnstig fur
die Gesundheitsprufung. Vor allem aber
ist man in den beruflichen Anfangsjahren,
wenn finanzielle Reserven in der Regel
fehlen, auf einen Berufsunfahigkeitsschutz
mit ausreichend hoher Rente besonders
angewiesen. Dank unserer niedrigen Bei-
trage bleibt dann noch Liquiditat Gbrig, um
mit dem Aufbau einer eigenen Altersvor-
sorge zu beginnen.

Nein, weil sich unser Angebot an jeder-
mann richtet, also kein Einsteiger-Produkt
ist. Zwar wachsen die Beitrdge mit den
Jahren moderat an, aber in der Regel ver-
bessert sich zugleich die Einkommenssitu-

ation des Versicherungsnehmers. Zudem
ist unser neues Produkt hochflexibel: Wer
mochte, kann jederzeit und ohne erneute
Gesundheitsprifung in einen Vertrag mit
konstantem Beitrag umsteigen. Die ein-
schlieBbare Rentendynamik im Leistungs-
fall sichert das Inflationsrisiko beim Ren-
tenbezug ab. Dreiviertel der Bevolkerung
sind noch nicht gegen das Risiko der Be-
rufsunfahigkeit abgesichert. Unsere neue
SBU-solution® hat das Potenzial, dass
sich diese Situation wesentlich verbessert.

?: Die Dialog ist bekanntlich ein reiner
Maklerversicherer. Welche Vorteile bietet
Ilhr neues Produkt dem Vermittler?

RRB: Erstens ist dank der Kombinati-
on niedrige Beitrage, hohe Renten SBU-
solution® ein Produkt, fur das in der Be-
volkerung ein hoher Bedarf und damit fur
den Makler ein enormes Geschaftspoten-
zial besteht. Zweitens profitieren unsere
Vertriebspartner von der attraktiven Ab-
schlussprovision ebenso wie von der Be-
standspflegeprovision mit erhdhter Folge-
provision ab dem elften Vertragsjahr. Und
drittens ist unser neues Produkt wegen
des unschlagbaren Preis-/Leistungsver-
héltnisses absolut haftungssicher.

PRODUKTLOSUNGEN VON: CONTINENTALE

Rudiger R. Burchardi, Vorstand fur
Vertrieb und Marketing

FRANKE ] BORNBERG

Bedingungen | BU erweitert
hervorragend

Dialog Lebensversicherungs-AG

SBU-solution

Berufsunfahigkeit Klassik
Produkt: 09/2010 Rating: 08/2010
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Dialog Lebensversicherungs-AG

Niedrige Beitrage, hohe Renten: SBU-solution®

Seit Anfang September ist die neue selb-
sténdige Berufsunfahigkeitsversicherung
SBU-solution® der Dialog Lebensversi-
cherung auf dem Markt. Auf zahlreichen
Roadshows in den Grof3stddten Deutsch-
lands und Osterreichs vorgestellt, hat das
neue Produkt sofort fur Furore in der Mak-
lerschaft gesorgt. Was ist das Besondere
an der Neuentwicklung?

Durch die Kombination niedrige Beitrage,
hohe Renten bietet sie der breiten Bevol-
kerung endlich die Mdglichkeit, sich gegen
das hohe Risiko der Berufsunféhigkeit in
vollem Umfang und in ausreichender Hohe
abzusichern. Die altersabhangige und da-
mit risikoadaquate Kalkulation des Tarifs
verschafft bereits jungen Leuten den Zu-
gang zu einer vollwertigen Absicherung.
Das Bedingungswerk von SBU-solution®
zeichnet sich durch wichtge Alleinstel-
lungsmerkmale aus. Hierzu gehort das Le-
bensphasenmodell, mit dem die Rente bei
finanziellen Engpassen, z.B. bei Arbeits-
losigkeit oder wahrend der Elternzeit, auf
die Mindestrente reduziert und innerhalb
von 24 resp. 36 Monaten ohne erneute
Gesundheitsprifung wieder auf das Aus-
gangsniveau angehoben werden kann. Ein
weiteres Highlight ist die nicht riickzahlbare
Uberbriickungshilfe. Sie wird in Héhe der
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BU-Rente Uber einen Zeitraum von max.
sechs Monaten gezahlt, wenn der private
Krankenversicherer die Krankentagegeld-
zahlung wegen Berufsunfahigkeit einstellt,
die Leistungsprufung beim BU-Versiche-
rer, z.B. wegen ausstehender Unterlagen,
aber noch nicht abgeschlossen ist. Die
Nachversicherungsgarantie erlaubt es
dem Verscherungsnehmer, im Falle wich-
tiger Ereignisse wie Heirat, Geburt eines

odesfay,

Quelle: Dialog

Kindes, Karrieresprung u.a. seine Rente
ohne Gesundheitsprifung um bis zu 100
Prozent zu erhdhen. Nimmt der Versicher-
te eine neue berufliche Tatigkeit auf, so
erhlt er eine Wiedereingliederungshilfe in
Hohe von sechs Monatsrenten. Anders als
im Markt heute Ublich, verzichtet die Dialog

gegen eine geringe Mehrpramie auf das
Recht der Beitragserhthung nach § 163
VVG. Jederzeit und ohne erneue Gesund-
heitsprifung ist der Umstieg in einen Ver-
trag mit konstantem Beitrag moglich. Beim
Wechsel innerhalb der ersten sechs Jahre
ist zur Absicherung des Inflationsrisikos die
Option ,Rentendynamik im Leistungsfall®,
wahlbar zwischen 1 und 5 %, einschliel3-
bar. Die namhaften Rating-Agenturen
haben das Produkt mit ihren Top-Bewer-
tungen ausgezeichnet (Franke und Born-
berg FFF, Morgen & Morgen 5 Sterne).

Ein Rechenbeispiel verdeutlicht den Vorteil
von SBU-solution®:

25-jahriger Mann, Betriebswirt (Berufs-
gruppe 1), Jahresrente 18.000 Euro (mo-
natlich 1.500 Euro), Endalter 65 Jahre:
Monatsbeitrag (im 1. Jahr) 25,17 Euro.

Vergleichbare Tarife mit konstantem Bei-
trag kosten mehr als das Doppelte. Im
Laufe der Jahre steigt der Beitrag mode-
rat an; nach 21 Jahren liegt er auf gleicher
Hohe wie beim Tarif mit konstanter Pramie.
In diesen 21 Jahren betragt die Ersparnis
fur den Versicherungsnehmer tGber 4.800
Euro.
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(Bild  verlinkt  zur

Homepage der

Dialog mit vielen weiteren Informationen

zur SBU-solution®)

H Link zum SBU-solution®
Wmd Informationsblatt

Anschrift:

Dialog Lebensversicherung-AG
Halderstral3e 29

86150 Augsburg

Vermittlerhotline:
Telefon 0821 / 319-1220

Kontaktformular:
www.Dialog-Leben.de
—» Kontakt

Haben Sie noch Fragen?

Rufen Sie die Maklerhotline
der Dialog an oder nutzen
| Sie das Kontaktformular.
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