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Kurzmeldungen

BarmeniaGothaer fuhrt Nichtrauchertarif in der BU ein

Ende Juni hat die BarmeniaGothaer eine neue Tarifkalkulation in der Berufsunfahigkeitsversiche-
rung eingefltihrt, die zwischen Rauchern und Nichtrauchern unterscheidet. ,Mit der neuen Tarifstruk-
tur schaffen wir mehr Transparenz und Fairness, indem wir unterschiedliche Risikoprofile konsequenter
beriicksichtigen®, erklarte Alina vom Bruck, Vorstandsvorsitzende der Gothaer Lebensversiche-
rung AG. ,Nichtraucher profitieren in der Regel von giinstigeren Beitrdgen — bei unverédnderten Leis-
tungen.” Die neue Kalkulation hat nur Auswirkungen auf die Beitragshohe, die Leistungen bleiben un-
verandert. Als Nichtraucher gilt, wer in den letzten 12 Monaten vor Antragstellung keine nikotinhalti-
gen oder nikotinfreien Rauch- oder Dampfprodukte konsumiert hat. Naben Zigaretten zahlen demnach
auch E-Zigaretten und Shishas dazu. In der Kollektivversicherung bleibt es bei der bisherigen Misch-

kalkulation.

Versehen oder Absicht?

Die Frankfurter Allgemeine Zeitung (FAZ) berichtete kurzlich in dem Artikel ,So nutzen Sie das Al-
tersvorsorgedepot richtig” Gber die Moglichkeiten, die sich aus dem Altersvorsorgereformgesetz er-
geben. Grundsatzlich beinhaltet der Artikel einige wichtige Hinweise und Informationen. So weist bspw.
der Honorarberater Christian Hagemann darauf hin: ,Wer nur wegen der Férderung immer den ma-
ximal méglichen Beitrag einzahlt, macht nicht automatisch alles richtig.“ Zudem wird darauf hingewie-
sen, dass sich auch vermeintlich gleiche Produkte deutlich voneinander unterscheiden kénnen.
Das gilt auch fur das sog. Standarddepot; so wird man bei einer Sparkasse andere Produkte erhal-

ten als bei einer Bank oder einem Neobroker. Vor allem die Gewichtung von Anleihe- und
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Aktienfonds dirfte variieren. Allerdings muss man dem gesamten Artikel einen schwerwiegen-
den Vorwurf machen. Schon in der Anleitung heil3t es ,Wer die Férderung fiir das neue Altersvorsor-
gedepot will, fragt zundchst seine Bank oder seinen Broker.” Keine Rede also davon, dass auch Le-
bensversicherer und Fondsgesellschaften entsprechende Lésungen anbieten werden. Bei einer
Zeitung wie der FAZ kann man eigentlich nicht von einem Irrtum ausgehen. Somit stellt sich zwangs-
laufig die Frage, was die Redaktion damit bezweckt, wichtige Marktteilnehmer einfach unter den Tisch

fallen zu lassen.

Ausstieg aus alten Riester-Vertragen — ja, aber

Philipp Krohn verdéffentlichte kirzlich in der Frankfurter Allgemeine Zeitung (FAZ) den Artikel ,Ein
guter Moment zum Ausstieg aus schlechten Riester-Vertrdgen®. Zunachst muss man feststellen, dass
ein wesentlicher Punkt aul3er Acht gelassen wurde. Die Komplexitéat der alten Riester-Vertragen und
vor allem auch die Pflicht zu einer Beitragsgarantie waren vom Gesetzgeber genau so gewollt.
Jetzt vor allem den Versicherern vorzuwerfen, dass sie die gesetzlichen Vorgaben eingehalten haben,
ist unredlich. Wenn Sandra Klug, Abteilungsleiterin Geld und Versicherungen der Verbraucher-
zentrale Hamburg, sagt: ,Wer zu lange ein schlechtes Produkt hatte, sollte wechseln®, dann ist die
Aussage sicher nicht véllig falsch. Ihre Aussage ,,Aber immer noch muss man an das richtige Pro-
dukt gelangen, dass definitiv kein Veersicherungsmantel sein sollte®, ist aber mit einem dicken Frage-
zeichen zu versehen. Die Aussage kann richtig sein, muss aber naturgemaRB nicht auf jeden Kun-
den zutreffen. Der Versicherungsmakler Frank Brodbeck sieht das schon deutlich differenzierter:
,Das ist ein individuelles Thema, weshalb Beratung nétig ist. Man musss abwégen, was es fiir den
Vertrag heil3t“. An dieser Stelle sollte ganz deutlich vor den haufig unterkomplexen Empfehlungen
von Verbraucherschiitzern gewarnt werden. Ein genereller Umstieg auf die neue Riester-Férderung
kann sicher nicht empfohlen werden. Stattdessen mussen grundsatzlich Aspekte wie Restlaufzeit,
Familienstand, Anzahl der Kinder und natiirlich die konkrete Ausgestaltung des bestehenden
Vertrages bericksichtigt werden. Die damit verbundene Beratung ist keineswegs trivial, und es ist
zu beflirchten, dass sich gerade Verbraucherschitzer nur zu gerne dazu verleiten lassen, pauschale

Empfehlungen zu geben — insbesondere dann, wenn es gegen die verhassten Lebensversicherer geht.

Frihstartrente hebelt Beratung aus

Einmal mehr hat sich die Bundesregierung dazu entschieden, eine wesentliche Anderung nicht offen
zu diskutieren, sondern quasi durch die Hintertir ohne jede Debatte einzufiihren. Im Gesetzesentwurf
zur sog. Fruhstartrente, der zukunftigen staatlichen geférderten Altersvorsorge fiir Kinder, ist vor-
gesehen, dass zukunftig fiir alle Standarddepot-Vertrage, also nicht nur die Frihstartrente, keinerlei
Beratung mehr geschuldet sein soll. Hieraus ergibt sich u.a. die Frage, ob nicht viele Eltern zukunftig
auf den Abschluss eines individuellen Vertrages verzichten, wenn sie nicht mehr die Mdglichkeit haben,

beraten zu werden. Somit kénnte viel Geld in dem anonymen Sammeltopf landen, einem Depot bei
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der Deutschen Bundesbank, das fir all die Kinder vorgesehen ist, deren Eltern eben keinen individu-
ellen Vertrag abschlieRen. Der Bundesverband Deutscher Versicherungskaufleute e.V. (BVK) lehnt
»die im Referentenentwurf angelegte weitgehende Verdrdngung qualifizierter Beratung und Vermittlung
entschieden ab.” Ein Beratungsverzicht gehe zulasten der Verbraucher und gefahrde langfristig
den Erfolg der Friihstartrente. BVK-Prasident Michael H. Heinz sagte dazu: ,Finanzbildung entsteht

jedoch nicht allein durch staatliche Zuschiisse oder digitale Informationsangebote ohne Beratung.*

ERGO plant breite Produktpalette

Dr. Oliver Horn, Vorstandschef der ERGO Vorsorge Lebensversicherung AG, hat sich kirzlich
dazu geaulert, wie sich seine Gesellschaft bei der neuen staatlich geforderten Altersvorsorge auf-
stellen moéchte. Demnach sollen alle Produktvarianten vom Standarddepot tiber fondsgebundene
Policen bis hin zu Garantieprodukten angeboten werden. Er sagte: ,Wir sind davon lberzeugt, dass
es fiir alle Varianten Kunden gibt, fiir die das jeweilige Produkt zu ihren Bedlirfnissen passt.” Dazu wird
dann auch gehdren, geforderte Produkte ohne Versicherungsmantel anbieten zu kénnen, bspw.
Uber die konzerneigene Vermogensverwaltung und Fondsgesellschaft der MEAG-Gruppe. Die
offentliche Diskussion der neuen Altersvorsorgegeneration wird haufig von der Kostenthematik domi-
niert. Dazu hat Horn eine sehr deutliche Meinung: ,/ch bin fest davon lberzeugt, dass die Auswahl
des richtigen Mixes viel wichtiger und wertschaffender fiir den Kunden ist als die Jagd nach einem

Zehntelprozentpunkt Vorsprung bei den Kosten.*
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Die Menschen brauchen Beratung, aber sie brauchen gute Beratung

Im Rahmen des AVD-Podcast von Finanzklar sprach Dr. Guido Bader, Vorstandsvorsitzender
er Stuttgarter Lebensversicherung a. G., mit Juri Galkin u. a. iber das Altersvorsorgereform-
gesetz und die Rolle von Versicherungsvermittlern. Bader erfreut sich gerade in den Medien
grofRer Beliebtheit, da er sich nicht scheut, auch einmal deutliche Worte zu finden, die sich dann
auch gerne schon mal an die Politik bzw. den Gesetzgeber richtet: ,Das, was die Politik von uns
Unternehmenslenkern immer fordert: denkt langfristig, nicht nur von Jahr zu Jahr, von Bonus zu Bonus,
so denkt die Politik immer nur von Wahl zu Wahl — und das kotzt mich an.”

Wie viele andere in der Branche auch, begriiRt Bader das neue Altersvorsorgedepot grundsatzlich.
Allerdings weist er auch auf einige Schwachstellen hin; eine sei bspw. die Méglichkeit, die Auszahlung
zeitlich zu begrenzen. Fir den Staat stelle sich die Frage, was geschieht, wenn das Kapital im Alter
aufgebraucht ist — also quasi am Ende des Geldes noch etwas Leben Ubrig ist. In dem Zusammenhang
ware es auch sinnvoll gewesen, die unterschiedliche Verteilung der Lebenserwartung der Men-
schen zu bertcksichtigen.

Im Hinblick auf die bestehenden Riester-Vertrage erwartet Bader erhebliche Bewegungen zwi-
schen den Anbietern. Er sieht nicht nur Abwanderungen zu Neobrokern, sondern auch Wechsel-
bewegungen zwischen Lebensversicherern, Fondsgesellschaften und anderen Anbietern in
beide Richtungen. Fir die Lebensversicherung schliefl3t er Auswirkungen auf deren Kapitalanlagen
nicht aus, wenn bspw. Riester-Vertrage mit hohen Garantien in Produkte ohne Garantien umgewandelt
werden. Das aus dem Sicherungsvermdgen in die Fondsanlage flieRende Kapital kdnnte zur Realisie-
rung von Verlusten bei stillen Lasten flhren.

Viele Medien werben derzeit sehr offensiv und meist wenig differenziert damit, dass die Menschen
zukunftig in ,bessere” Riester-Vertrage wechseln konnen. Eine solche pauschale Empfehlung halt
Bader fir falsch, da Restlaufzeit, bestehende Garantien und die konkrete Ausgestaltung des alten
Riester-vertrages entscheidend seien. ,Es bedarf meines Erachtens einer sehr griindlichen Beratung,
ob es sich wirklich lohnt, in einen neuen Vertrag zu wechseln oder nicht. Wer nur noch funf Jahre bis
zum Rentenbeginn habe, betreibe damit ... ein bisschen zocken'.”

Das staatliche Standarddepot hatte Bader bereits in der Vergangenheit sehr deutlich als ,,ordnungs-
politischen Stindenfall“ bezeichnet. Der Staat solle sich darauf beschranken, Regeln festzulegen
und deren Einhaltung zu kontrollieren, nicht aber selber auf einem funktionierenden Markt als Wett-
bewerber auftreten. ,,Gehen wir jetzt zur Planwirtschaft (iber, oder sind wir noch bei der sozialen Markt-
wirtschaft?“ In diesem Zusammenhang zweifelt er auch daran, dass das staatliche Angebot zum
1. Januar nachsten Jahres wirklich an den Start gehen wird. Die Bestandsverwaltung erfordere
erhebliche technische und organisatorische Voraussetzungen. Nicht einmal eine entsprechende Aus-

schreibung sei bisher bekannt. Das Potenzial fiir ein staatliches Depot halt er ohnehin fur
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tiberschaubar. Er vermutet, dass sich maximal 10% der Kunden fiir eine solche Lésung entscheiden
warden.

Bzgl. der (neuen) Konkurrenz durch Neobroker bleibt Bader gelassen. Anbieter wie Trade Republic
und Scalable wirden sich mit niedrigen Kosten vor allen an jlingere Kunden richten. Er bezweifelt in
diesem Zusammenhang, dass Menschen, die ihre Geldanlage vollstandig selbst organisieren und ETF-
Sparplane eigenstandig verwalten, Uberhaupt Kunde eines Lebensversicherers werden wirden. Ge-
rade bei langerfristiger Altersvorsorge kdnnten aber auch Ereignisse wie Scheidung, Geburt eines Kin-
des, Auslandsumzug oder Berufswechsel eine Rolle spielen, die zu entsprechenden Fragen wahrend
der Vertragslaufzeit fihren. Es kdme dann halt nicht nur darauf an, einen ETF mdglichst glinstig zu
kaufen. ,Da werden sich die Menschen wundern, da werden sich auch die Neobroker wundern — es sei
denn, die Kl ist irgendwann wirklich der bessere Berater.“ KI und Chatbots konnten zukunftig tatsach-
lich einen Teil der (Beratungs-) Aufgaben Ubernehmen, allerdings bezweifelt Bader, dass personli-
che Beratung volistidndig ersetzt werden kénne.

Im Hinblick auf die immerwahrende Kostendiskussion wiinscht sich Bader eine differenzierte Be-
trachtung. So seien die Kosten in der Lebensversicherung in den letzten Jahren deutlich gesunken
und ETFs wirden auch schon langer im Rahmen von Lebensversicherungsprodukten genutzt. Der
eigentliche Kostenfaktor sei die personliche Beratung. Eine Beratung bestehe nicht aus einem
kurzen Gesprach und einer Unterschrift; es konnten durchaus flnf bis zehn Arbeitsstunden zusammen-
kommen. Qualifizierte Beratung miisse aber auch angemessen bezahlt werden. Die Vergiitungs-
logik sieht er gerade fur Vermittler sehr kritisch. Niemand kdnne einem Vermittler ernsthaft erklaren, er
bekomme den letzten Euro flr eine heute erbrachte Beratung erst Jahrzehnte spater. Eine angemes-
sene Vergltung und eine zeitnahe Bezahlung sind aber fir viele Politiker und Verbraucherschitzer
immer noch unertragliche Vorstellungen. Insgesamt sieht er die Auswirkungen auf die Vermittler-
schaft recht gelassen. ,Es wird eine reduzierte Courtage geben, es wird vielleicht auch eine etwas
ldngere Haftung geben. Daflr ist aber auch ein ganz neuer, schoner Markt da.“ Dabei kdnnten Selbst-
standige, die bisher keinen Zugang zur Riester-Férderung hatten, einen neuen Markt bilden. Zudem
biete jedes Gesprach Uber die Altersvorsorge auch Ansatzpunkte fir weitere Beratungsfelder.

Fir das Jahr 2027 sieht der Chef der Stuttgarter durchaus lukrative Absatzchancen; das Potenzial
der neuen Altersvorsorge quantifizierte er so: ,,Also mit Sicherheit eine siebenstellige Anzahl.” Auch
die Anzahl der Wechsler aus bestehenden Altvertragen koénne seiner Einschatzung nach durchaus
auch siebenstellig werden.

Die Stuttgarter plant, das Altersvorsorgedepot mit unterschiedlichen Garantien anzubieten: ohne
Garantie und wahlweise mit 80% oder 100% Garantie. Fir die Auszahlphase soll sowohl eine le-
benslange Verrentung als auch ein Auszahlplan angeboten werden.

AbschlieRend wies Bader noch einmal auf die Chancen fiir die Vermittler hin. Trotz verscharftem
Preis- und Kostenwettbewerb entstehen zahlreiche Beratungsanldsse durch bestehende Riester-Ver-

trage, neue forderberechtigte Zielgruppen und die unterschiedlichen Garantie- und Auszahlvarianten.
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Der Boom mit den Forderrechnern

Derzeit sprielten sog. Forderrechner zum Altersvorsorgereformgesetz wie Pilze aus dem Boden.
Dabei geht es i. d. R. darum, die Hohe der (neuen) Férderung zu bestimmen und / oder alte und
neue Férderung miteinander zu vergleichen. Um Irritationen zu vermeiden gleich eines vorneweg:
Derartige Rechner haben nattrlich ihre Berechtigung und sind ein wichtiges Werkzeug, vor allem in der
Hand von Beratern.

Allerdings ist ein Risiko nicht von der Hand zu weisen. Wenn derartige Rechner von Endkunden —
ohne Beratung — genutzt werden, dann besteht die Gefahr, eine Produktentscheidung ausschlieR-
lich von der Hohe bzw. der vermeintlichen Vorteilhaftigkeit einer der beiden Forderarten abhan-
gig zu machen. Das kénnte jedoch den Blick auf andere wichtige Aspekte verhindern. Selbst wenn
bspw. die neue Riesterférderung hdher sein sollte als die im Altvertag, kdnnte es aus Kundensicht den-
noch angebracht sein, den bestehenden Vertrag weiter zu fiUhren. Man denke etwa an bestehende
Garantien oder die Moglichkeit zur Verrentung. Derartige Entscheidungen sollten niemals allein auf-
grund einer héheren Foérderung getroffen werden, vielmehr sind stets die individuellen Rahmenbe-
dingungen zu betrachten. Dazu gehoren u. a. das erreichte Alter der versicherten Person, die daraus
resultierende Restlaufzeit des Vertrages oder die aktuelle steuerliche Situation. Ob also die von der
Regierung so herbeigesehnte beratungsfreie Entscheidung des Kunden immer zum gewlinschten Er-
gebnis fuhrt, kann sicher in Zweifel gezogen werden.

Egal wie gut ein solcher Férderrechner auch gemacht ist, er hilft dem Kunden an einer Stelle halt gar
nicht weiter. Welches der verschiedenen neuen Modelle — Standarddepot, Altersvorsorgedepot
oder Altersvorsorgevertag mit oder ohne Garantie -fiir ihn am besten geeignete ist, bleibt offen.
Natdrlich kann man einem Fdrderrechner nicht den Vorwurf machen, Dinge nicht zu kénnen, fir die er
gar nicht gedacht ist. Das andert aber nichts daran, dass es fur den (potenziellen) Kunden eine durch-
aus komplexe Entscheidung sein kann, das fur sich ,richtige Produkt zu finden. Die Hohe einer maxi-
mal moglichen Forderung hilft da nur sehr bedingt weiter. Das gilt bei den zukunftigen Produkten im
Bereich der staatlich geférderten Altersvorsorge umso mehr, da sowohl Produktvielfalt als auch die
reine Anzahl der Anbieter sich gegenuber der bisherigen Riestervorsorge deutlich erhéhen werden.
Zudem lassen die neuen gesetzlichen Vorgaben auch weitere Produktvarianten zu; man denke ent-
weder an die Varianten lebenslange Rentenzahlung vs. Auszahlplan bis zum 85. Lebensjahr.

Im Hinblick auf den zu erwartenden Kostendruck durch das (staatliche) Standarddepot bei sich gleich-
zeitig verscharfendem Wettbewerb, kénnten viele Makler und Vermittler darauf verzichten, sich intensiv
mit den neuen Produkten zu beschaftigen. Allerdings sehen Branchenkenner ein durchaus nicht uner-
hebliches Potenzial in diesem Bereich der Altersvorsorge. Schatzungen von einer siebenstelligen An-
zahl an neuen Vertragen im ersten Jahr machen dies bereits deutlich. Somit kdnnen sich durchaus
attraktive vertriebliche Moglichkeiten ergeben, zumal die staatliche geférderte Altersvorsorge ja auch

ein guter Einstieg in weitere Beratungsthemen sein kdnnte.
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Interview mit Katja Briones-Schulz,
Vorstandin Niirnberger Lebensversi-

cherung AG

infinma: Die Nurnberger ist ja inzwischen Teil der Vienna
Insurance Group. Kénnen Sie uns was dazu sagen, wie
die Integration verlaufen ist und ob bzw. was sich konk-

ret fur die NUrnberger in Deutschland geandert hat?

Briones-Schulz: Lassen Sie mich zundchst vorausschicken: Die NURNBERGER wird auch weiterhin
eigenstandig auf dem deutschen Markt operieren. Standort und Marke bleiben erhalten, alle Entschei-
dungen, die die NURNBERGER betreffen, werden auch weiterhin in Niirnberg getroffen. Fir die Mitar-
beitenden, fir Kunden und Vertriebspartner andert sich also durch den Einstieg der Vienna Insurance
Group nichts.

Das Closing erfolgte erst Mitte Mai, daher stehen wir noch am Anfang. Die Zugehdrigkeit zur Vienna
Insurance Group erdffnet uns gro3e Chancen. Wir profitieren kinftig enorm vom Know-how der fihren-
den Versicherungsgruppe in Zentral- und Osteuropa und kénnen auf bewahrte Erfahrungen und L6-
sungen aus rund 50 Gesellschaften in 30 Landern zurlckgreifen.

Umgekehrt bringt auch die NURNBERGER ihre Starken in die Gruppe ein, insbesondere in den Berei-
chen Biometrie, Berufsunfahigkeits- und Vorsorgeldsungen. In diesen Themenfeldern werden wir kiinf-
tig innerhalb der VIG eine fihrende Rolle spielen und unsere Erfahrung auch anderen Gesellschaften

zuganglich machen.

infinma: Wie sieht denn aktuell die vertriebliche Ausrichtung aus und was sind auf der Produktseite Ihre

Schwerpunkte?

Briones-Schulz: Unsere vertriebliche Ausrichtung folgt unserem Leitbild, fUhrender Praventionsversi-
cherer in Deutschland zu werden. Das bedeutet, der Aspekt der Pravention rickt kinftig auf der Pro-
duktseite immer starker in den Fokus. Wir sehen sie als echten Differenzierungsfaktor im Wettbewerb.
Denn der beste Schaden ist der, der gar nicht erst passiert und unser Ziel ist es, nicht erst im Schaden-
oder Leistungsfall fiir unsere Kunden da zu sein. Die NURNBERGER versteht sich also zunehmend

als Praventionsversicherer.

infinma: Wie zeigt sich dieser Ansatz bereits konkret in Ihren Produkten und welche Highlights bietet in

diesem Zusammenhang das aktuelle Update von BU4Future aktiv und DU4Future aktiv?
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Briones-Schulz: Lassen Sie mich zunachst auf unsere BU4Future aktiv und DU4Future aktiv einge-
hen. Dort wird unser Praventionsansatz besonders deutlich. Wir haben beide Tarife gezielt weiterent-
wickelt und um Leistungen erganzt, die praventiv unterstitzen.

So sind der AU-Beitragsschutz und das Soforthilfe-Programm Resilience+ unseres unabhangigen Ko-
operationspartners mentalis automatisch enthalten. Wer langer als 6 Wochen arbeitsunfahig ist, kann
seine Beitrage aussetzen. Der Kunde wird also in einer Phase, in der er in der Regel ein — gegenuber
seinem Ublichen Einkommen weitaus geringeres — Krankengeld bezieht, finanziell entlastet. Zusatzlich
gibt es mit Resilience+ ein Unterstitzungsangebot fir Kunden mit psychischen Belastungen.
Daneben haben wir auch klassische Produktmerkmale weiterentwickelt, etwa beim AU-Schutz sowie
bei den Nachversicherungsmoglichkeiten. Insgesamt verbindet das Update also einen leistungsstarken
Einkommensschutz mit mehr Unterstitzung bereits vor einer moglichen Berufs- oder Dienstunfahigkeit.
Mit der BU4Business aktiv bietet die NURNBERGER zudem auch eine Ldsung fiir den betrieblichen
Einkommensschutz im Rahmen der bAV. Hier ist ebenfalls der neue Praventionsbaustein mentalis ent-
halten. Arbeitgeber kdnnen so langere Fehlzeiten reduzieren oder sogar vermeiden und starken die
Gesundheit und Leistungsfahigkeit ihrer Belegschaft. Gleichzeitig positionieren sie sich als verantwort-
licher und attraktiver Arbeitgeber.

Dass wir mit der Produktiiberarbeitung auf dem richtigen Weg sind, zeigen auch die aktuellen Bewer-
tungen unserer neuen Berufsunfahigkeitsversicherung unabhangiger Ratinghduser. Ascore vergibt fur
alle Tarife die Hochstbewertung von sechs Kompassen, bei Morgen & Morgen erhalten die 4Future-
Varianten und die BU4Business funf Sterne und Franke und Bornberg bewertet die Tarife mit der Best-
note FFF+ (0,5).

Der Praventionsgedanke pragt aber nicht nur unsere Arbeitskraftabsicherung. Mit unserem neuen bKV-
Tarif PRAEVIA stellen wir ihn auch in der betrieblichen Krankenversicherung gezielt in den Mittelpunkt.
Das geschieht hier zum Beispiel mit einem schmerzfreien Bluttest fiir zu Hause. Die Ergebnisse werden
analysiert und in individuelle Gesundheitsempfehlungen Ubersetzt. So erganzen wir die betriebliche
Krankenversicherung um praventive Leistungen, die Uber den klassischen Versicherungsschutz hin-

ausgehen.

infinma: Spielt dabei auch das Geschaft mit Beamten eine Rolle?

Briones-Schulz: Ja, auf jeden Fall. Beamte, Beamtenanwarter sowie Richterinnen und Richter sind
fur uns eine sehr wichtige Zielgruppe. Deshalb haben wir mit der neuen DU4Future aktiv eine echte
DU-Klausel eingefiihrt. Deshalb haben wir mit der neuen Berufsunfahigkeitsversicherung erstmals eine
eigenstandige Dienstunfahigkeitsklausel eingefiihrt. Damit machen wir die gleichen modernen Praven-
tions- und Unterstitzungsangebote, die wir aus der Berufsunfahigkeitsversicherung kennen, auch fur

Beschaftigte im offentlichen Dienst nutzbar.
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Mit DU4Future aktiv verbinden wir diese neuen Méglichkeiten mit den besonderen Anforderungen der
Zielgruppe. Erganzt wird das Angebot durch unsere etablierten Beihilfeprodukte in der Krankenversi-
cherung. So schaffen wir ein ganzheitliches Vorsorge- und Absicherungskonzept flr den &ffentlichen
Dienst.

Ubrigens: Die DU4Future aktiv (iberzeugt mit leistungsstarken Lésungen und gehért zu den Testsiegern
im erst kurzlich erschienen Klausel-Klartext-Rating von Franke und Bornberg, in dem die Praxistaug-

lichkeit und Kundenfreundlichkeit von DU- Klauseln bewertet wird.

infinma: Wenn ein Makler noch kein BU-Geschaft mit Ihnen machen sollte, was sind lhre Argumente,

die BU mit der Nurnberger zu machen?

Briones-Schulz: Eine Berufsunfahigkeitsversicherung ist ein bisschen wie ein guter Bodyguard. Er ist
da, wenn es kritisch wird, und greift ein, wenn Hilfe gebraucht wird. Noch wichtiger ist aber: Durch seine
Umsicht, Erfahrung und Aufmerksamekeit tragt er dazu bei, dass viele kritische Situationen gar nicht erst
entstehen. Genau deshalb haben wir fir den Launch unserer neuen BU das Kampagnenmotiv des
BUddyguards gewahilt.

Diesen Anspruch verfolgen wir auch mit unserer Berufsunfahigkeitsversicherung. Die NURNBERGER
ist einer der fGhrenden BU-Versicherer in Deutschland und beschéftigt sich seit Jahrzehnten mit der
Absicherung der Arbeitskraft. Diese Erfahrung zeigt sich in einem groRen Bestand, einer etablierten
Leistungsprifung und der kontinuierlichen Weiterentwicklung unserer Produkte.

Daneben zeichnet sich unsere Berufsunfahigkeitsversicherung durch maximale Beitragsstabilitat aus.
So gab es seit mehr als 30 Jahren keine Anpassung der BU-Pramien.

Mit unserer neuen BU haben wir zudem wichtige Akzente gesetzt. Neben leistungsstarken Absiche-
rungslésungen riicken wir das Thema Pravention starker in den Mittelpunkt und schaffen damit Mehr-
werte, die weit Uber die reine Leistung im Ernstfall hinausgehen.

Gleichzeitig kennen wir das Maklergeschaft sehr gut. Unser Anspruch ist es, Produkte zu entwickeln,
die nicht nur fachlich tGberzeugen, sondern Makler auch in der Beratungspraxis unterstitzen. Mit dem
aktuellen Produktupdate schaffen wir zusatzliche Anknipfungspunkte entlang der Customer Journey
und geben Vermittlern neue Méglichkeiten, mit ihren Kunden im Gesprach zu bleiben.

Dass wir mit diesem Ansatz auf dem richtigen Weg sind, bestatigen auch unabhangige Dritte. Die ak-
tuellen Bestbewertungen der relevanten Ratinghauser zeigen, dass unsere Produkte nicht nur inhaltlich
Uberzeugen, sondern auch im Markt hervorragend positioniert sind.

Kurz gesagt: Wer BU-Geschéft mit der NURNBERGER macht, bekommt einen erfahrenen, leistungs-
starken und verlasslichen Partner an seine Seite. Einen Partner, der nicht nur im Ernstfall fir seine
Kunden da ist, sondern mit praventiven Angeboten dazu beitragt, dass aus Risiken moglichst gar keine
existenziellen Probleme werden. Genau dafur steht unser BUddyguard und genau daflr steht die
NURNBERGER.
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infinma: Koénnen Sie uns auch etwas zu lhrem BU-Bestand sagen? Anzahl Vertrage, versicherte
Summe, Pramieneinnahmen u. &. — in den veréffentlichten Unterlagen der Lebensversicherer findet

man ja leider sehr wenig Informationen.

Briones-Schulz: Wir haben als einer der grof3ten deutschen BU-Versicherer mehr als 1 Mio. BU-Ver-
trage im Bestand. Neben der reinen Gro3e eines Bestandes, ist die Qualitat eines BU-Anbieters jedoch
aus unserer Sicht entscheidend. Eine solide Risikokalkulation, hohe Finanzstarke, stabile Rahmenbe-
dingungen fur die Versicherten, Beitragsstabilitdt sowie die Fahigkeit, Leistungsversprechen langfristig
zuverlassig einzuhalten sind fiir uns als NURNBERGER die wichtigsten Kriterien fur die Beurteilung

eines qualitativ hochwertigen BU-Versicherers.

infinma: In der Offentlichkeit wird haufig tiber Annahme- und Leistungs- bzw. Prozessquoten diskutiert.
Welche Bedeutung haben solche Quoten fir den Vertrieb einerseits und die Kunden auf der anderen
Seite?

Briones-Schulz: Fir den Vertrieb sind Annahme-, Leistungs- und Prozessquoten hilfreiche Markt- und
Beratungsindikatoren, da sie die Expertise und Kompetenz des Versicherers belegen.

Fir Kunden sollten sie lediglich als Orientierung dienen. Denn der Kunde bewertet immer das Ergebnis
seines Einzelfalls, wohingegen die Quoten das Ergebnis der gesamten Produktion eines Versicherers
bezogen auf drei Geschéaftsjahre darstellen. So haben die Analysten von Morgen und Morgen unsere
Annahme-, Leistungs- und Prozessquote zuletzt mit der Bestnote ,ausgezeichnet bewertet. Unsere
Annahmequote betrug dabei 83 %, die Leistungsquote rund 78 % und die Prozessquote 0,9%.

Diese Quoten sind wichtig und geben Vermittlern und Kunden einen Anhaltspunkt fur die Leistungsbe-
reitschaft und Verlasslichkeit des Versicherers. Sie liefern aber keine erschopfende Aussagekraft Gber
die Qualitat. Mindestens genauso wichtig sind Kriterien wie die Qualitat der Vertragsbedingungen, eine
hohe Beitragsstabilitat, die Anpassungsmoglichkeit wahrend der Vertragslaufzeit und die finanzielle

Stabilitat des Versicherers.

infinma: Medien, aber auch einige Analysehauser haben zuletzt wiederholt die Vermutung in den Raum
gestellt, die BU-Pramien einiger Anbieter waren unterkalkuliert und kénnten auf Iangere Sicht Probleme

bekommen. Sehen Sie diese Problematik auch?

Briones-Schulz: Man kann durchaus beobachten, dass der Preiswettbewerb in der BU zuletzt deutlich
intensiver geworden ist. Gerade in einigen Berufsgruppen werden die Produkte immer starker Uber den
Preis positioniert.

Eine BU ist aber ein langfristiges Produkt. Der Versicherer kalkuliert heute ein Risiko, das mdglicher-

weise erst in 20 oder 30 Jahren eintritt. Deshalb halten wir es flr wichtig, nicht nur auf den ginstigsten
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Beitrag zu schauen, sondern auch auf die langfristige Stabilitdt des Anbieters. Fir uns steht im Vorder-
grund, dass wir unser Leistungsversprechen auch langfristig erflillen kénnen. Assekurata hat zusam-
men mit der ifa die Beitragsstabilitdt unserer neuen BU-Tarife analysiert und zertifiziert. Kunden und
Makler kénnen sich also auf langfristige Sicherheit unserer BU verlassen.

Aus Maklersicht gehoren also neben dem Preis auch Themen wie Finanzstarke, Leistungsregulierung,

Beitragsstabilitat, Bedingungsqualitat und Kontinuitat des Versicherers unbedingt zur Bewertung dazu.

infinma: Die BU gehdrt zu den wenigen Versicherern, die selbst Verbraucherschutzer als wichtig anse-

hen. Warum tut sich die Branche so schwer damit, den Verbreitungsgrad der BU zu erhéhen?

Briones-Schulz: Es ist tatsachlich ein Paradox: Die Berufsunfahigkeitsversicherung (BU) gilt sowohl
bei Verbraucherschitzern als auch bei vielen Finanzberatern als eine der wichtigsten Versicherungen
Uberhaupt. Dennoch ist die Marktdurchdringung vergleichsweise gering.

Die Ursachen liegen weniger in der fehlenden Notwendigkeit als vielmehr in den Besonderheiten des
Produkts und des Marktes: Die BU ist ein Produkt, das gleichzeitig wichtig, komplex und emotional
unangenehm ist. Zudem stellt es flir den Kunden oft ein gewisses Investment dar. Es treffen also ein
schwer greifbares Risiko, hohe Beratungserfordernisse, Gesundheitsprifungen und vergleichsweise
hohe Beitrdge zusammen.

Der grofite Hemmschuh bleibt die Schwierigkeit, Menschen heute von der Absicherung eines Risikos
zu Uberzeugen von dem sie hoffen, dass es niemals eintreten wird, fur das sie jedoch, im Vergleich

etwa zu einer Haftpflichtversicherung, hohe Pramien aufbringen muissen.

infinma: Wie kann aus lhrer Sicht der Verbreitungsgrad erhéht werden?

Briones-Schulz: Ich sehe vor allem drei Hebel. Erstens missen wir gemeinsam als Branche noch
besser erklaren, was Berufsunfahigkeit eigentlich bedeutet. Viele denken dabei sofort an eine dauer-
hafte Erwerbsunfahigkeit. Tatsachlich kdnnen aber auch Erkrankungen wie Krebs oder psychische Be-
lastungen dazu fiihren, dass jemand seinen Beruf Gber einen langeren Zeitraum nicht austiben kann,
ohne dass dies fir immer so bleiben muss. Statistisch trifft es etwa jeden vierten Erwerbstatigen im
Laufe seines Lebens mindestens ein Mal.

Zweitens sollte Absicherung moglichst friih beginnen. Je jlinger und geslinder jemand ist, desto einfa-
cher ist in der Regel der Zugang. Deshalb setzen wir als NURNBERGER uns dafiir ein, den Einkom-
mensschutz bereits mdglichst friih zu ermdglichen und bieten diesen daher schon fir Kinder und Ju-
gendliche an.

Und drittens mussen wir Versicherung starker aus der Perspektive der Kundinnen und Kunden denken.
Viele verbinden eine BU mit einem Leistungsfall, der hoffentlich nie eintritt. Umso wichtiger ist es, auch

vorher einen splrbaren Nutzen zu bieten. Genau deshalb haben wir in unseren neuen Produkten
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zusatzliche Unterstitzungsangebote integriert, die Kunden bereits wahrend der Vertragslaufzeit pra-

ventiv begleiten und nicht erst im Leistungsfall greifen.

infinma: Wie sieht es denn in der privaten und betrieblichen Altersvorsorge bei lhnen aus? Was sind

die aktuellen Schwerpunkte in diesen Bereichen?

Briones-Schulz: Unser strategischer Schwerpunkt liegt aktuell klar auf der Weiterentwicklung der be-
trieblichen Altersversorgung. Wir sehen die bAV weiterhin als einen besonders starken Baustein der
Altersvorsorge, weil sie staatliche Forderung, Arbeitgeberbeteiligung und lebenslange Absicherung mit-
einander verbindet.

Deshalb arbeiten wir intensiv an der Weiterentwicklung unseres Angebots und unseren Prozessen.
Unser Ziel ist es, unser Produktportfolio gezielt auszubauen und unseren Kundinnen und Kunden kinf-
tig eine moderne und renditeorientierte Vorsorgeldsung anzubieten, die die Chancen des Kapitalmarkts
mit den Starken der betrieblichen Altersversorgung verbindet. Und gleichzeitig sollte der Abschluss fur

Arbeitgeber und Arbeitnehmer so einfach wie moglich gestaltet werden.

infinma: Zu guter Letzt noch eine ganz andere Frage: Zurzeit ist ja die Reform des Altersvorsorgege-
setzes in aller Munde. Hat die NUrnberger schon entschieden wie sich hier positionieren will bzw. wel-

che Produkte ggf. angeboten werden sollen?

Briones-Schulz: Wir erkennen die Starken des Altersvorsorgereformgesetz insbesondere bei der Um-
setzung mit kapitalmarktorientierten Produkten. Daher prifen wir aktuell mégliche Optionen, um unse-
ren Kundinnen und Kunden sowie unseren Vermittlerinnen und Vermittlern passgenaue und zukunfts-
orientierte Vorsorgelésungen bereit stellen zu kénnen.

In der Gesamtbetrachtung des Vorsorgebedarfs und der demographischen Entwicklung sind wir —
ebenso wie die Rentenkommission — iberzeugt, dass die Altersvorsorge kiinftig noch starker auf allen
drei Saulen beruhen muss. Neben der gesetzlichen Rentenversicherung und der privaten Altersvor-
sorge, bleibt die betriebliche Altersversorgung aus unserer Sicht ein zentraler Baustein flr den langfris-

tigen Vermdgensaufbau flr eine verlassliche lebenslange Absicherung im Ruhestand.

infinma: Frau Briones-Schulz, wir danken lhnen sehr fir das Gesprach und winschen lhnen und Ihrem

Unternehmen alles Gute und weiterhin viel Erfolg.
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