Senioren:

Zeit nehmen bei der Beratung

Jeder vierte Mensch in Deutschland ist uber 60
Jahre alt. Viele aus der Generation 50plus sind fit,
finanziell gut gestellt und konsumieren fleifdig. Kein
Wunder, dass auch die Versicherer diese grofie
und potente Zielgruppe mehr und mehr fur sich
entdecken.
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Elke Pohl

er Versicherungsbedarf dlterer

Menschen ist ein ganz anderer

als etwa der von Familien mit
Kindern. Im Mittelpunkt dieser Le-
bensphase stehen nicht mehr die Ab-
sicherung der Arbeitskraft und die
Altersvorsorge, sondern die Siche-
rung des Lebensstandards und der
Gesundheit. Daneben spielen, wie
fiir jeden anderen Menschen, grund-

legende Risikoabsicherungen wie
Krankenversicherung, Privat- und
Kfz-Haftpflichtversicherung natiir-

lich eine wichtige Rolle. Auf ande-
ren Gebieten haben Altere einen zu-
satzlichen Versicherungsbedarf. ,Die
Hauptrisiken von Senioren bestehen
zum einen darin, zum Pflegefall zu
werden und zum anderen im so ge-
nannten Langlebigkeitsrisiko, also
in der wahrscheinlichen Moglichkeit,
sehr alt zu werden und dennoch den
gewohnten Lebensstandard halten
zu wollen, erklirt Christian Jaffke,
Vorsorgeexperte von Delta Lloyd. Da
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die gesetzliche Pflegeversicherung
trotz Reformversuchen maximal eine
Grundabsicherung darstellt — ange-
sichts der Uberalterung der Bevolke-
rung mit sinkender Tendenz —, sollte
iiber eine private Pflegeversicherung
sichergestellt werden, dass bei Be-
darf eine gute Pflege organisiert und
bezahlt werden kann. Zudem sichert

lungen der gesetzlichen Pflegeversi-
cherung nicht ausreichen.

Wandel im Angebot
fiir Senioren

Wihrend vor noch nicht allzu langer
Zeit Kunden mit Vollendung des 75.
Lebensjahres hiaufig automatisch die
Unfallversicherung verlassen mussten
und Sie als Versicherungsverkiufer le-
diglich eine Sterbegeld-Versicherung
aus der Aktentasche ziehen konnten,
wenn es um neue Vertrige ging, ha-
ben Sie heute fiir diese vernachlis-
sigte Kundengruppe eine fast traum-
hafte Auswahl. Das Zauberwort heift
»Seniorenprodukte”. Dabei sind sich
Verbraucherschiitzer und viele Exper-
ten der Versicherungswirtschaft einig,
dass nicht iiberall dort, wo ,Senioren-
produkt® auf der Police steht, auch
wirklich ein sinnvolles Produkt enthal-
ten ist. ,Oft handelt es sich um einen
schonen Werbegag®, weiBl der Frank-

»Produkte ohne
Gesundheitsfragen*

Peter M. Endres,
Chef der KarstadtQuelle Versicherungen

man auf diese Weise das eigene Ver-
mogen und das der Kinder vor dem
Zugriff des Staates, da beide einge-
setzt werden miissen, wenn die Zah-

furter Versicherungsmakler Thomas
Adolph. ,Da Senioren ohne Zweifel ei-
nen besonderen Versicherungsbedarf
haben, wird haufig versucht, Produkte




unter dem Label ,,Senioren” moglichst
hochpreisig auf den Markt zu bringen.
Dabei kinnen Senioren ihren grund-
legenden Schutz mit ganz normalen
Produkten sicherstellen.”

Als die
sieht er die private Haftpflichtversi-

absolute Nummer eins
cherung an. Grund: Noch mehr als
Jiingeren konnen ilteren Menschen
aufgrund verlangsamter Reaktions-
geschwindigkeit und Vergesslichkeit
Missgeschicke passieren, fiir die sie
haften miissen.

Bei Unfallversicherungen ist nach
Adolphs Rat fiir Senioren der Ein-
schluss von Oberschenkel-Halsbrii-
chen sinnvoll. ,Warum aber kann
dieses Risiko nicht generell in Un-
fallversicherungen enthalten sein?®,
fragt er zu Recht. Wer Senioren eine
Unfallversicherung verkauft, soll-
te zudem darauf achten, dass es sich
nicht um eine Rentenpolice handelt,
wie sie oft ab einem bestimmten Alter
vereinbart wird. Denn Senioren beno-
tigen nach einem Unfall nicht in ers-
ter Linie einen finanziellen Ausgleich
fiir die tidgliche Lebenshaltung — da-
fiir haben sie ihre Rente — sondern
Kapital, um Pflege zu bezahlen, Um-
bauten am Haus vorzunehmen, sich
ein behindertengerechtes Auto oder
einen Elektrorollstuhl zu kaufen.

Pflegetagegeld und -renten
empfehlenswert

Empfehlenswert ist fiir Senioren
nach Adolphs Ansicht eine Pflege-
Zusatzversicherung. Aber auch hier
muss der Berater klug auswihlen und
darauf achten, dass er Policen mit
vereinfachten Gesundheitsfragen an-
bietet, die dem Kunden die Sicherheit
geben, aufgenommen zu werden. ,Von
den Produkten, die iiber die Kran-
kenversicherung angeboten werden,
halte ich das Pflegetagegeld fiir die

bessere Variante.“ Hier wird ab einer
bestimmten Pflegestufe pro Tag eine
vereinbarte Geldsumme gezahlt, iiber
die der Pflegebediirftige oder die An-
gehorigen frei verfiigen konnen. Kri-
tisch sieht er dagegen Pflege-Ergin-
zungsversicherungen, die etwa die
Leistungen der gesetzlichen Pflege-
versicherung verdoppeln. Da man nie
wisse, wie der Gesetzgeber kiinftig
entscheidet, konne hier keine klare
Zusage iiber die Hohe der Leistungen
gemacht werden. Eine gute Alterna-
tive seien die — allerdings teureren
— Pflegerenten der Lebensversiche-
rer. Als entscheidenden Vorteil sieht
Adolph hier die garantierten Beitra-
ge, die — anders als bei den Kranken-
versicherern — nicht an die Kosten
angepasst werden kénnen. ,Anpas-
sungen um das Doppelte kénnen ein
riesiges Problem im Alter werden, so
dass man sich den wichtigen Schutz
dann vielleicht trotz rechtzeitigem
Abschluss nicht mehr leisten kann®,

warnt er.

Verkaufsdruck
schadet enorm

Wer Senioren beriit, tut gut daran, ei-
nige Besonderheiten zu beachten. Zu-
nichst sollten Altere auf keinen Fall
unterschitzt werden. ,Sie sind meist
sehr gut vorbereitet auf ein Gesprich,
haben sich umfassend informiert — oft
uibrigens auch iibers Internet — und
wissen genau was sie wollen”, weill
Adolph aus Erfahrung. Da sie zeitlich
nicht unter Druck stehen und iiber
viel Lebenserfahrung verfiigen, wer-
den Dinge hinterfragt und Materia-
lien wirklich gelesen. ,Der Faktor Zeit
kann fiir den Vermittler zum Problem
werden®, hat Adolph gemerkt. Viele dl-
tere Kunden wollen, dass sich der Be-
rater Zeit nimmt — die er oft nicht hat
oder nicht zu haben glaubt. Unter dem
Strich seien allerdings die zwei, drei
Stunden gut investiert, da Abschliisse
meist gut durchdacht wiirden und da-
mit sicher seien. Verkaufsdruck scha-

de enorm. Im Vorteil seien Berater, die




plausibel die Vor- und Nachteile be-
stimmter Losungen erkliren konnten
und damit einen echten Mehrwert fiir
den Kunden vorhielten. Von der Per-
sonlichkeit her sollten sie ,gestanden
und in sich ruhend* sowie zuvorkom-
mend sein. Wenn alles passt, spiele
das Alter des Beraters eine eher unter-
geordnete Rolle. 20-Jihrige kommen
allerdings in der Regel bei einem 70-
jahrigen Kunden nicht gut an, genau-
so wie Versicherungs-Chinesisch oder
eine schnelle, mit englischen Begrif-
fen vermischte Sprechweise. Altere
mochten mit verstindlichen Worten
und einfachen, vielleicht etwas groBer
als normal gedruckten Unterlagen in-
formiert werden.

Das zeichnet gute
Produkte aus

Der Deutsche Ring gehdrt zu den

Versicherern, die Seniorenprodukte

auf den Markt gebracht haben. Aus

Sicht von Zielgruppenmanager Jorn

Kunath erkennt man gute Senioren-

produkte an einem ganzen Biindel

von Bedingungen, die erfiillt sein

miissen:

m von der Leistung her den Bedarf
abdecken,

m in der Annahmepolitik leicht zu-
giinglich sein,

m einfach, klar und verstindlich ge-
staltet sein,

s komfortabel und ohne Biirokratie
nutzbar sein,

w schnell und ohne lange Leistungs-
pflicht-Priifzeiten einsetzen,

m lebenslang Giiltigkeit haben und

= bezahlbar sein.

Diesen hohen Anspruch habe man,
so Kunath, mit dem Vorsorgekonzept
wVita“ vorbildlich eingeldst. So bein-
haltet der Baustein ,Gesundheit &
Pflege” die Elemente Pflege, Gesund-
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»Haufig wird versucht, Produkte
unter dem Label ,,Senioren*
moglichst hochpreisig auf den

Markt zu bringen.“

Thomas Adolph,

Versicherungsmakler aus Frankfurt

heit, Unfall und Bestattung. Stich-
wort Pflege: Hier kann der Kunde
zwischen einer Pflegerente und einer
Pflegehilfe wihlen.

Bei der Pflegehilfe erhilt der Kun-
den bei voriibergehender Hilfsbediirf-
tigkeit von maximal sechs Monaten
Dauer die Kosten fiir einen Pflege-
dienst von bis zu 10.000 € ersetzt.
Laut Kunath hat der Deutsche Ring
damit ein Alleinstellungsmerkmal
am Markt. ,Die Hilfe erfolgt schnell,

unbiirokratisch und individuell. Auf

Wunsch wird ein Pflegedienst ver-
mittelt sowie die Abstimmung und
Abrechnung direkt organisiert.”

Personliche Beratung
bevorzugt

Menschen ab 50, weiB Kunath, wiin-
schen sich grundsitzlich eine persin-
liche Beratung. Sie wollen individuell,
klar und nutzenorientiert informiert
werden und spiiren, dass der Bera-
ter nah an der Realitit ist. Geduld,
Freundlichkeit und Ruhe gehoren zu
den Tugenden, die bei Alteren beson-
ders gut ankommen. ,50plus-Kunden
sprechen daher lieber mit Beratern
ihres Alters. Auch, weil hier neben
beruflicher Kompetenz eine dhnliche
Lebenserfahrung vorausgesetzt wer-
den kann®, ergdnzt Kunath. Zudem
wiirden laut Studien besondere An-
forderungen an das gedruckte Infor-

mationsmaterial gestellt. ,Das Vita-
Vorsorgeprogramm wurde in Bezug
auf SchriftgroBe, Schriftart, Farbe
und Material daran ausgerichtet und
wurde von der Senioren-Communi-
ty Feierabend.de mit dem Pridikat
.Sehr empfehlenswert’ ausgezeich-
net”, erlautert er selbstbewusst.

Produkt muss extra fir
Senioren gebaut werden

Die innere Produktqualitit halt
IDEAL-Vertriebsvorstand Stephan
Schinnenburg fiir das wesentliche
Merkmal guter Senioren-Produkte. Es
reiche nicht aus, ein fertiges Produkt
im Nachhinein fiir Senioren passend
zu machen. ,Das muss von vornherein
als Seniorenprodukt gebaut werden®.
Das beziehe sich zum Beispiel auf
altersgerechte Deckungen wie auch
auf Assistance-Leistungen, die der
Zielgruppe besonders wichtig sind.
Zu den elementaren Risiken zdhlten
Langlebigkeit, Pflege und Tod. Vor al-
lem sehr alte Menschen bendtigten
eine gute Vorsorge, da ab Alter 80 die
Wahrscheinlichkeit der Pflegebediirt-
tigkeit etwa ein Drittel betrage. Dann
sei — neben einer lebenslang gezahlten
privaten Leibrente — eine Pflegeversi-
cherung fiir die enormen Pflegekosten
wichtig, die mit normalen Rentenzah-
lungen meist nicht bestritten werden
konnten. ,Ein Highlight unserer Pfle-






