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Interview mit Gert Wagner,
Bereichsleiter Produktmanagement
bei Swiss Life in Deutschland

3081 Berufsgruppe

Wenn das Haushaltsnetto reicht, spricht
der Makler heute durchaus die Absiche-
rung der Arbeitskraft mittels einer BU als
wichtigstes Vorsorgeziel an. Parallel da-
zu ist ihm aber bewusst, dass die An-
tragsannahmekriterien immer enger ge-
fasst werden. Viel BU-Geschéft generie-
ren und zugleich die Kalkulation nicht
gefdhrden, in dieser Schere bewegen
sich dagegen die Versicherer. Hat sich
die Versicherungswirtschaft generell
verkalkuliert, als die Bedingungswerke
anfangs des neuen Jahrhunderts immer
attraktiver ausgebaut wurden, die Pré-
mien jedoch zu diesen Mehrwerten nicht
entsprechend angepasst wurden?

Fur Swiss Life kénnen wir sagen: Bei
unserer Preispolitik haben und hatten wir
stets die langfristige Stabilitat unserer
Beitrdge im Blick. Unsere nachhaltige
Tarifpolitik wird auch dementsprechend
von der renommierten Rating-Agentur
Franke und Bornberg gewdirdigt. Im Rah-
men des BU-Unternehmensratings vom
Januar 2011 wird die Teilqualitat ,,Stabi-
litdt des BU-Geschéafts” mit ,,hervorra-
gend” bewertet — weiterhin bescheinigt
man uns ,sehr gute Voraussetzungen,
Besténde und Tarife stabil zu fihren®.

Auf diesen Lorbeeren ruhen wir uns
keineswegs aus. Gerade zum August ha-
ben wir unser BU-Tarifwerk Uberarbeitet.
Mit dem neuen Berufsgruppentarif kdnnen
wir eine noch genauere Risikoeinstufung
vornehmen. AuBerdem haben wir die Ein-
stufung an die aktuelle Risikoentwicklung
bei den einzelnen Berufsbildern angepasst.
Mit den neuen Tarifen stellen wir sicher,
dass wir unsere hervorragende Positionie-
rung zum Wohle unser Vermittler und Kun-
den auch in Zukunft sichern kénnen.

Ihr Haus hat nun das gesamte BU-Tarif-
werk Uberarbeitet, um mit einer individu-
elleren Tarifgestaltung den einzelnen
Kundenprofilen noch gerechter zu wer-
den. Wie gestaltet sich dabei der Einstei-
ger-Tarif und welche Optionen bietet
dieser flr einen spéteren Umstieg?

Speziell fir Berufseinsteiger haben wir
den Stufenplan Swiss Life SBU Start ent-
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separate Rechnungsgrundlagen.”

wickelt. Hier kann man monatlich bis zu
1.000 Euro BU-Rente versichern. Die
Nachversicherungsgarantie ist obligato-
risch, der Einschluss einer Dynamik ist
ebenfalls méglich. Junge Kunden bis 30
Jahre, die sich den vollen Beitrag noch
nicht leisten konnen, sichern sich einen
guten Einstieg mit Swiss Life SBU Start.

Bei diesen Produkten zahlt man in den
ersten drei bis héchstens funf Versiche-
rungsjahren einen rund um ein Drittel
geringeren Beitrag — und das bei vollem
Versicherungsschutz. Wie lange diese
sogenannte Startphase dauert, legt der
Kunde bei Antragstellung fest. Erst da-
nach fallt der volle Beitrag an. Durch die
flexible Gestaltung passt sich der Versi-
cherungsschutz den unterschiedlichen
Ausbildungsdauern von Azubis und Stu-
denten an. Dauert die Ausbildung langer
als geplant, kann man die Startphase
sogar um ein weiteres Jahr verlangern.
Dabei besteht der Berufsunfahigkeits-
schutz von Anfang an in voller H6he und
kann bei Bedarf sogar verdoppelt wer-
den.

Fur jede der von Ihnen neu entwickelten
sechs berufsgruppenspezifischen Po-
licen wurden eigene Rechnungsgrund-
lagen entwickelt. Welche Berufsgruppen
wurden gewéhlt und worin liegt der spir-
bare Unterschied gegeniiber einem ty-
pischen Zuschlagstarif sowie zu lhren
bisherigen vier Berufsgruppen?

Kern des neuen BU-Tarifwerks ist eine
berufsgruppenspezifische Kalkulation
des Berufsunfahigkeitsrisikos mit insge-
samt sechs Berufsgruppen. Damit kdn-
nen wir das Risiko der Berufsunféhigkeit
jetzt noch individueller einstufen. Jetzt
unterscheiden wir zwischen den fol-
genden Gruppen:
¢ Berufsgruppe ,1+“: Akademische Be-
rufe (z. B. Ingenieure, Betriebs-/Volks-
wirte, Apotheker, Steuerberater, Wirt-
schaftsprifer)
¢ Berufsgruppe ,1“: Kaufméannische Be-
rufe mit qualifizierter Ausbildung (z. B.
kaufmannische Angestellte, Studenten)
¢ Berufsgruppe ,,2“: Kaufménnische und
technische Berufe (z. B. Techniker,

medizinisch-technische Assistenten,
Verkaufer)

¢ Berufsgruppe ,,3+“: Qualifizierte hand-
werkliche Berufe und Pflegeberufe
(z. B. Elektroinstallateure, Industrieme-
chaniker, Kfz-Mechaniker, Kranken-
schwestern)

e Berufsgruppe ,,3“: Qualifizierte hand-
werkliche Berufe (z. B. Maler, Schreiner,
Kdche)

e Berufgruppe ,4“: Berufe mit erhdhter
korperlicher Belastung/Gefahrdung (z. B.
Dachdecker, Maurer, Baumonteure)

Bei unserer BU-Absicherung verwenden
wir fir jede Berufsgruppe separate Rech-
nungsgrundlagen. Damit unterscheiden
wir uns von konventionellen Zuschlags-
tarifen, bei denen eine einheitliche Grund-
pramie ermittelt wird und man die Berufs-
gruppen Uber Zu- und Abschlage auf die
Grundpramie abbildet. Neben der Rund-
erneuerung des Kerns unserer Berufsun-
fahigkeitsversicherung Uberzeugt der
Berufsgruppentarif durch weitere kun-
denfreundliche Neuerungen: Es kann nun
eine garantierte Leistungssteigerung ver-
einbart werden, die wirtschaftliche Risi-
koprtfung wurde deutlich vereinfacht
und die Nachversicherungsgarantie wur-
de wesentlich komfortabler gestaltet.

Fuhrt die Erweiterung der Berufsgruppen
auch zur Verbesserung der Maéglichkeit
von Glnstigereinstufungen? Wenn ja, ha-
ben Sie ein Beispiel fir unsere Leser?

Ja, einige Berufe verbessern sich in der
Einstufung — und damit werden die Préa-
mien gunstiger. Davon profitieren bei-
spielsweise Buchhalter, Laboranten,
Techniker, Erzieher, Monteure und La-
ckierer. Die monatliche Pramienersparnis
fur Menschen mit diesen Berufen liegt
zwischen 17 und 35 %.

Thema Nachversicherungsgarantien:
Gelten diese fur alle Policen und wie ist
das Procedere flir den Makler, der einen
entsprechenden Kunden hat?

Ja, Nachversicherungsgarantien sind bei
allen Tarifen mdglich. Unsere Kunden

kénnen damit ihre versicherte Berufsun-
fahigkeitsrente erhéhen, und zwar um
bis zu 100 % der anfanglich versicherten
Leistungen. Im Rahmen der obligato-
rischen Nachversicherungsgarantie kann
die versicherte Berufsunfahigkeitsrente
— vorbehaltlich wirtschaftlicher Ange-
messenheit — um bis zu 100 % der an-
fanglich versicherten Leistungen, héch-
stens jedoch auf 2.500 Euro Monatsren-
te erh6ht werden.

Die Nachversicherungsgarantie kon-
nen Kunden bei bestimmten Ereignissen
in Anspruch nehmen, beispielsweise
nach einem Karrieresprung, wenn sie
geheiratet haben oder ein Kind geboren
wurde. Danach hat der Kunde ein halbes
Jahr Zeit, um die Nachversicherungsga-
rantie wahrzunehmen.

Worin liegen die Vorteile eines individu-
elleren BU-Schutzes im Leistungsfall?
Kénnen Sie absehen, dass sich ihre ge-
nerell schon (Uber dem Marktdurch-
schnitt liegende Anerkennungsquote auf
dieser Basis noch weiter verbessern
kann?

Im Leistungsfall verandert sich fur den
Kunden zunachst nichts, aber mittelbar
profitiert er trotzdem auch dann von den
neuen, individuelleren Regelungen. Denn
mit dem neuen Berufsgruppentarif ma-
chen wir unsere BU zukunftsfest. So
stellen wir sicher, dass wir unsere BU-
Bestédnde auch vor dem Hintergrund
eines sich verdndernden Marktes weiter-
hin stabil fihren kénnen. Das erméglicht
uns, unseren Vermittlern und Versiche-
rungsnehmern auch in Zukunft die Lei-
stungsfahigkeit zu bieten, die sie von uns
gewohnt sind.

Berticksichtigt das ,,PC-Vorschlagspro-
gramm EVA”, welches Sie fir Ihre Ver-
triebspartner im Netz unterhalten, be-
reits die neuen Differenzierungen der

Berufsgruppen?

Ja, unser neuer Berufsgruppentarif ist in
der aktuellen EVA-Version 08.2011 bereits
hinterlegt. Das heiBt, alle neuen Differen-
zierungen werden berlcksichtigt.
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