Pflege

Enormes Marktpotential:
Pole-Position fur die Pflege —
sind Sie auch schon am Start”

Spatestens seit Jahresbeginn ist die Pflege als Biometrie-Risiko in aller Munde. Endlich, denn in der Pflege liegt

schlieBlich die groBte demografische Herausforderung der Deutschen: Schon heute hat Deutschland nach Japan

die zweitélteste Bevdlkerung der Welt.

Philipp J. N. Vogel, Vorstand Deutsche
Familienversicherung (DFV)
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Immer weniger Menschen werden die
steigenden Sozialkosten in Zukunft tra-
gen kdnnen. Experten prognostizieren
bis 2030 einen Anstieg der Pflegebe-
durftigen um 40 % auf bis zu 3,4 Millio-
nen. Tendenz weiter steigend. Mit ande-
ren Worten: In Zukunft wird in Deutsch-
land ein Gebiet der GroBe Berlins auf
Pflege angewiesen sein. AuBerdem ist
die Demenz als besonders betreuungs-
intensive Erkrankung auf dem Vor-
marsch: Rund 300.000 Neuerkran-
kungen treten in Deutschland pro Jahr
auf. Und das bei einer aktuellen Pflege-
Vorsorgequote, die nicht einmal die
3 %-Hurde knacken konnte. Dabei ist
klar: Eine Durchschnittsrente von weni-
ger als 1.000 Euro wird nicht reichen, um
den Eigenanteil an Pflegekosten von bis
zu 2.000 Euro pro Monat zu tragen.

Frauen sind von dieser Situation dop-
pelt betroffen. Zuerst pflegen sie Ange-
horige meist zu Lasten ihrer eigenen
Berufstétigkeit und im Alter werden sie

selbst zum Pflegefall. Laut aktueller Stu-
dien wird dies auf 75 % der Frauen zu-
kommen.

Pflege ist jedoch kein reines Altersthe-
ma. Schon heute ist jeder vierte Lei-
stungsempfanger der gesetzlichen Pfle-
geversicherung junger als 50 Jahre.
Auch ein Unfall kann zu Pflegebeddrftig-
keit fihren.

Der lange notwendige Wandel wurde
von der Politik 2012 mit dem Pflegeneu-
ausrichtungsgesetz eingeldutet. Im Ver-
gleich zu Frauenquoten oder Betreu-
ungsgeld eine sinnvolle Weichenstellung
der Regierung. Und auch in den Medien
wird Pflege immer mehr zum Dauerbren-
ner. Sei es in puncto zusétzlichem Vor-
sorgebedarf, Finanzierbarkeit oder
Fachkraftemangel. Die 6ffentliche Wahr-
nehmung verdndert sich, Menschen
werden stérker fir das Thema Pflege
sensibilisiert. War Pflegevorsorge bis-
lang ein Nischenprodukt, wird sie zuneh-
mend zum Standard.
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Unfalle oder schwere Krankheiten
kénnen zur Pflegebedurftigkeit in
jedem Alter fihren. Betrachtet man
die zu Grunde liegenden Kopfscha-
denprofile einer Pflegeversicherung,
liegt die Eintrittswahrscheinlichkeit
bei Jugendlichen auf dem Niveau
von 60-Jahrigen.




Mit einer deutlich dynamischeren
Marktentwicklung zeigte sich dies be-
reits zum Ende des vergangenen Jahres.
Pflege-Bahr wird dies noch einmal deut-
lich verstarken. Erste Tarife sind markt-
eingefiihrt. Aufgrund der engen Vorga-
ben des Gesetzgebers erntete das Kon-
zept seitens der Vermittlerschaft aber
schon Kritik. Die Férderung sei zu ge-
ring, das Kosten-Nutzen-Verhaltnis un-
ausgewogen. Wie ist es nun tatséchlich
um das Potential von Pflege-Bahr und
dessen Bedeutung flr die Pflege-Vor-
sorge bestellt?

Pflege-Bahr als idealer Turéffner

Grundsétzlich sollte Pflege-Bahr als
idealer Turéffner fur die Pflege-Beratung
gesehen werden. Sei es zur Erschlie-
Bung neuer Zielgruppen oder zum lang-
fristigen Ausbau bereits bestehender
Bestédnde. Denn Pflege ist eine lebens-
lange, stabile Kundenverbindung. Kon-
kurrenz im eigenen Bestand ist daher
besonders argerlich, denn sie ermdgli-
cht unerwiinschtes Anschlussgeschéft.

Vor allem jingere Menschen werden
mit Pflege-Bahr sehr attraktive Tage-
geld-Hbhen absichern kénnen. Und das
mit einem Eigenanteil von 10 Euro pro
Monat, auf den der Staat ein Leben lang
5 Euro pro Monat oben drauf legt. Ein
fantastischer Aufhanger fir den Pflege-
Vertrieb. Ein solches Angebot wird bei
jedem Kunden auf Interesse stoB3en.

Gleichzeitig werden Pflege-Bahr-Pro-
dukte durch die Vorgaben des Gesetz-
gebers leistungsseitig relativ nah beiei-
nander liegen. Entscheidend ist daher
die Tarifqualitat in den Bereichen War-
tezeit, Dynamik und Geltungsbereich.
Zugunsten der Kunden hat der Gesetz-
geber den Versicherern hier Gestal-
tungsspielraum eingerdumt. Schon jetzt
sind hier Leistungsunterschiede festzu-
stellen.

Als Erganzung der Pflegepflichtversi-
cherung ist Pflege-Bahr zwar wichtig,
bleibt aber auch in Zukunft nur eine Teil-
Absicherung. Damit avanciert Pflege-
Bahr ein weiteres Mal zum Tur&ffner: Fur
erganzende, ungeférderte Pflege-Tarife.
Hier kommt die Tarifqualitat des jewei-
ligen ,,Mutter-Tarifs” ins Spiel. Bereits im
April 2012 bescheinigte uns Morgen &
Morgen, mit der DFV-DeutschlandPflege
den umfassendsten Tarif im Bereich
Pflegetagegeld anzubieten. Kunden, die
sich fir die Erganzungsdeckung der
Deutschen Familienversicherung ent-
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In jungen Jahren ist der Beitrag bei hohen Leistungen gleich
bleibend niedrig. Im Alter zwischen 18 und 39 Jahren sinken
die Leistungen, bei gleichem Beitrag. Ab 40 Jahre erhéht sich
der Beitrag; die Leistungen reduzieren sich im Gegensatz
dazu auf das Mindestmaf3 des Gesetzgebers.

scheiden, profitieren so von besonders
leistungsstarken Tarifbausteinen. Und
auch unter Kosten-Nutzen-Gesichts-
punkten wird Pflege-Bahr dann interes-
sant.

Einfache und transparente
Tarifmodelle

Gleichzeitig wird Pflege-Bahr kompe-
tente Pflege-Beratung noch wichtiger
machen. Als Versicherer sehen wir uns
daher in der Pflicht, Beratung und Ver-
trieb so einfach wie méglich zu gestal-
ten. Fokussierte Beratungsunterlagen
werden wichtiger werden, um fundierte
Pflege-Beratung schnell, unkompliziert
und vor allem haftungssicher zu ermég-
lichen. Einfache und transparente Tarif-
modelle werden dies unterstitzen.
SchlieBlich hat der Gesetzgeber die Ver-
sicherungswirtschaft mit seinem bei-
tragsorientierten Pflege-Bahr zum Um-
denken gezwungen.

Mein Fazit: Der Einstieg in die Pflege-
Beratung wird in Zukunft deutlich ein-
facher werden. Wir kdnnen also weiter-
hin Vorbehalte duBern oder aber das vor
uns liegende Angebot bestmdéglich nut-
zen. Im Sinne eines ganzheitlichen An-
satzes sollte das Thema Pflege in kei-
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nem Beratungsgesprach fehlen. Kunden
missen auBerdem darauf hingewiesen
werden, dass Pflege-Bahr in den mei-
sten Fallen keinen ausreichenden Schutz
bieten wird, denn der Teilkasko-Charak-
ter wird auch in Zukunft gelten. Ergén-
zungsdeckungen werden in den Fokus
ricken, so dass fundierte Beratung noch
wichtiger werden wird. Leistungsstarke
Produktkonzepte, vertriebsunterstit-
zende MaBnahmen und bedingungsori-
entierte Ratings stehen bereits zur Ver-
figung. Selten waren die Vorausset-
zungen fur Pflege-Vertrieb so optimal.
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