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BFV im Gesprach - wie Versicherer
die Arbeitskraftabsicherung vorantreiben:
Makler starken, Risiken mindern

Die Bundesarbeitsgemeinschaft zur Férderung der Versicherungsmakler (BFV) wurde im Mai 2014,
also vor genau zehn Jahren, gegriindet. Damals wurden gerade das LVRG und ein Provisionsdeckel
fiir die Lebensversicherung diskutiert. Den Maklerversicherern drangte sich die Frage auf, warum
der Beratung durch Versicherungsmakler so wenig Wertschdtzung entgegengebracht und diese

immer nur auf die Vergiitung reduziert wird. Daraus entstand die BFV, die heute als
Interessenvertreterin von Versicherungsmaklern und mittelstandischen, maklerorientierten

Versicherern agiert.

AssCompact lud 2024 die Mitglieder der BFV zum Gesprich ein und ging den Dingen auf den Grund.
Im dritten Teil der Gesprichsserie sprach AssCompact iiber die Griinde der niedrigen Absicherungsquote,
wie eine hochqualitative Beratung die Situation verbessern kann und iiber die Beratung von Kunden
mit Vorerkrankungen, insbesondere psychischen Erkrankungen, mit Martin Grafer, Mitglied des
Vorstandes bei der Bayerischen, Stefanie van Holt, Vorstindin Vertrieb der VOLKSWOHL BUND
Versicherungen, Frank Kettnaker, Vertriebsvorstand bei der ALH Gruppe, und Hermann Schrogenauer,

Vorstand der Lebensversicherung von 1871 a. G. Miinchen

Zum Auftakt unserer Gesprachsrunde:

Die Absicherungsquote bei der Arbeitskraft-
absicherung (AKS) stagniert seit Jahren.

Warum steigt die Anzahl an Neuvertragen nicht an?

STEFANIE VAN HOLT Meiner Meinung nach rihrt die
Stagnation von einer generellen Verunsicherung der Ver-
braucher gegentiber BU-Versicherungsprodukten her. In
den Medien wird oft der Fokus auf Kosten und Provisio-
nen gelegt, wahrend der eigentliche Schutzbedarf — die
Absicherung der Arbeitskraft — unter den Tisch fallt. Die
Menschen werden von einzelnen Negativbeispielen, die
medial herausgepickt werden, abgeschreckt, was dazu
fihre, dass sie das Thema meiden.

HERMANN SCHROGENAUER Folge dieser Zurickhaltung
ist, dass nur rund ein Finftel der Bevolkerung eine Be-
rufsunfihigkeitsabsicherung hat, obwohl das Risiko, be-
rufsunfahig zu werden, grundsitzlich fir jeden ein rele-
vantes Risiko ist. Das ist erschreckend. Meiner Meinung
nach unterschitzen die Menschen hierzulande dieses
Risiko stark.

FRANK KETTNAKER Ja, das Thema AKS ist fir viele Men-
schen einfach nicht prisent genug. Ein grofer Teil der
Bevolkerung sieht den Bedarf schlichtweg nicht - oft
aufgrund eines falschen Sicherheitsgefiihls. Die Men-
schen versichern ihr Auto, aber nicht die wichtigste Res-
source: ihre Arbeitskraft. Gleichzeitig haben wir eine
steigende Sensibilitat fir psychische Erkrankungen, die
im Rahmen der AKS immer mehr an Stellenwert ge-
winnt. Zwischen 2010 und Ende 2022 gingen in unse-
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rem Bestand 28% aller BU-Leistungsfalle auf psychische
Erkrankungen zurtck, Tendenz steigend. Bundesweit ist
mittlerweile jahrlich mehr als jeder Vierte von einer psy-
chischen Erkrankung betroffen.

MARTIN GRAFER Ein weiteres Problem ist, dass die Men-
schen nicht von selbst aktiv werden, um ihre Arbeits-
kraft abzusichern. Das ist nicht wie eine Autoversiche-
rung, die jeder abschlief3t, weil sie obligatorisch ist. AKS
benétigt Aufklarung und Beratung — und genau hier
liegt das Potenzial.

Warum gelingt es der Branche nicht, die positiven
Leistungsbeispiele mehr in den Vordergrund zu
riicken?

SVH Das ist tatsichlich ein grofes Problem. Wir ha-
ben Hunderte von positiven Leistungsfillen, bei denen
wir unseren Versicherten erfolgreich helfen konnten.
Aber sobald ein einzelner Fall aus welchen Grinden
auch immer nicht reibungslos verlauft, stiirzt sich die
Offentlichkeit darauf. Die negativen Schlagzeilen domi-
nieren, obwohl es so viele Beispiele gibt, in denen die
BU-Versicherung Menschen vor existenziellen Krisen
bewahrt. Leider fehlt es oft an medialer Resonanz, um
diese positiven Geschichten entsprechend darzustellen.

MG Wenn es um die Auszahlung einer BUVersicherung
geht, dann steckt oft ein schweres personliches Schicksal
dahinter — etwa eine schwere korperliche Erkrankung, ein
Unfall oder auch eine psychische Erkrankung. Und das
sind keine Geschichten, die die Offentlichkeit gerne hort.



Es ist paradox: Die Versicherung sichert den Lebensun-
terhalt der Kunden, aber die positiven Effekte dieser
Absicherung werden kaum wahrgenommen.

Konnte es nicht auch an der forcierten Zielgruppen-
orientierung in der Tariflandschaft liegen? Diese
Zuspitzung kénnte doch auch Berufsgruppen ausschlie-
3en, die nicht so leicht in eine der Kategorien fallen.

FK Das sehe ich nicht so. Nattrlich richten wir uns
bei der Entwicklung von Produkten nach bestimmten
Berufsgruppen, aber wir bieten nach wie vor Losungen

fur alle an. Und die Zielgruppenansprache ist ein Weg,
die Herausforderungen eines jeden Berufs besser anzu-
gehen und spezifische Absicherungslosungen zu schaf-
fen, ohne andere Berufsgruppen auszuschliefen. Bei
Handwerkern z. B. setzen wir stirker auf die Grundfi-
higkeitsversicherung, weil sie fir viele von ihnen eine
sinnvollere Absicherung als die klassische BU darstellt.

HS Die Zuspitzung auf bestimmte Zielgruppen ist
cher Fokussierung als Ausschluss. Wir haben uns bei
unserer Berufsunfihigkeitsversicherung bewusst daftr
entschieden, bestimmte Zielgruppen wie Arzte oder
junge Menschen besonders zu adressieren, weil wir dort
den groften Bedarf sehen. Aber das bedeutet nicht, dass
wir andere Berufsgruppen auflen vor lassen. Unser
Ansatz ist, die bestmogliche Losung fir jede Berufs-
gruppe zu finden.

svH Die AKS ist heute vielseitiger als je zuvor — von
der Berufsunfahigkeits- tiber die Grundfahigkeitsversi-
cherung bis hin zu spezifischen Zusatzbausteinen. Die-
se Vielfalt sorgt dafiir, dass niemand ausgeschlossen
wird, sondern dass jeder die Moglichkeit hat, sich pas-
send zu versichern.

Die einhellige Meinung ist also, dass in der Beratung
das Potenzial fiir eine Erhdhung der Absicherungs-
quote liegt. Eine gute Botschaft fiir Versicherungs-
makler. Wie sollte Beratung konkret ansetzen?

SVH Aus meiner Sicht sollte in der Beratung klar ge-
macht werden, dass die Menschen oft von falschen An-
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nahmen ausgehen — etwa, dass der Staat sie im Ernst-
fall ausreichend absichert. Die Realitat bei der staatli-
chen Absicherung sicht naimlich anders aus. Hier liegt
die Aufgabe des Versicherungsmaklers, dieses Bewusst-
sein zu scharfen und den Bedarf emotional greifbar zu
machen. Es reicht nicht, nur die harten Fakten auf den
Tisch zu legen. Die Kunden missen verstehen,
welche Auswirkungen eine fehlende Absicherung
haben kann.

MG Wir sehen auch, dass eine einmalige Beratung
nicht ausreicht. Es ist entscheidend, dass Makler ihre

»Aus meiner Sicht sollte in der Beratung klar
gemacht werden, dass die Menschen oft von
falschen Annabhmen ausgehen — etwa, dass der
Staat sie im Ernstfall ausreichend absichert.
Die Realitat bei der staatlichen Absicherung sieht
namlich anders aus. Hier liegt die Aufgabe des

Versicherungsmaklers |[...].“

STEFANIE VAN HOLT

Kunden tiber lange Zeitraume hinweg begleiten. Viele
Menschen wissen nicht, dass sie ihre AKS regelmafig
anpassen sollten — sei es nach Gehaltserh6hungen,
einem Jobwechsel oder familidren Verinderungen.
Hier setzt die Beratung an: nicht als einmaliges Ereig-
nis, sondern als kontinuierlicher Prozess, der sich idea-
lerweise tiber das gesamte Arbeitsleben erstrecke.

Was wiederum kdnnten Versicherer bzw. die Branche
tun, um die Wahrnehmung zu verbessern?

FK Wir brauchen einfach bessere Kanaile, um unsere
Botschaften zu vermitteln. Positive Leistungsbeispiele
und hohe Anerkennungsquoten mdussen nicht nur
kommuniziert, sondern auch als Mehrwert in der
Gesellschaft verstanden werden. Wir sollten verstarke
mit unabhiangigen Plattformen zusammenarbeiten und
unsere Makler dabei unterstiitzen, diese Botschaften
direkt an die Kunden weiterzugeben.

HS Wir missen uns hier als Branche besser aufstel-
len, um die positiven Fakten klarer zu kommunizieren.
Hier spielen unsere Makler eine Schlisselrolle: Sie kon-
nen direkt beim Kunden die positiven Effekte der BU-
Versicherung darstellen und so das Vertrauen in dieses
Produket stirken. Unsere Aufgabe als Versicherer ist,
Makler mit positiven Beispielen und klaren Fakten zu
unterstitzen.

Insbesondere psychische Vorerkrankungen stellen
Makler in der Beratung vor Herausforderungen. >
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Wie konnen sie solche Fille erfolgreich handhaben, um
dennoch passende Versicherungslésungen zu finden?

MG Die Beratung bei psychischen Vorerkrankungen
erfordert viel Fingerspitzengefiihl. Viele Kunden haben
Angst, dass sie keinen Versicherungsschutz bekommen
oder dass die Beitrage zu hoch sind. Hier kommt es
darauf an, den richtigen Versicherungsschutz zu finden,
sei es durch eine BU mit Ausschlissen oder eine andere
Absicherungsform. Makler sollten gut informiert sein
tber die Policen, die auch fiir Menschen mit Vorerkran-
kungen infrage kommen, und missen dem Kunden ehr-
lich kommunizieren, welche Optionen realistisch sind.

SVH Psychische Vorerkrankungen sind heute nicht
mehr der automatische Ausschlussgrund, der sie friher
einmal waren. Entscheidend ist eine individuelle Bera-
tung. Der Makler sollte den Kunden umfassend tber
die verschiedenen Optionen informieren, z. B. iber die
Grundfahigkeitsversicherung, die in vielen Fillen eine
sinnvolle Alternative zur BU sein kann. Wichtig ist
auch, dass der Makler transparent mit den Kunden tiber
deren Gesundheitszustand spricht und auf eine mog-
lichst prazise und vollstindige Angabe der Vorerkran-
kungen achtet.

FK Es ist wichtig, dass psychische Vorerkrankungen
differenziert betrachtet werden. Nicht jede psychische
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»Die Beratung bet psychischen Vorerkrankungen
erfordert viel Fingerspitzengefiibl. [...] Makler
sollten gut informiert sein iiber die Policen, die
auch fiir Menschen mit Vorerkrankungen infrage
kommen, und muissen dem Kunden ebrlich
kommunizieren, welche Optionen realistisch sind.

MARTIN GRAFER

Belastung bedeutet ein Ausschlusskriterium fir die BU.
Zum Beispiel konnte sich ein 36-jahriger Wirtschaftsin-
formatiker, der aufgrund von beruflichem Stress ein
paar ProbeTherapiesitzungen bei einem Psychologen
gemacht hat und danach beschwerdefrei ist, bei uns
dank unserer neuen Psyche-Ausschlussklausel versi-
chern. Nach einem Jahr ist eine Nachschau moglich, ob
diese Klausel wieder wegfallen kann.

Der Makler sollte wissen, welche Versicherer speziel-
le Tarife oder Konditionen anbieten. Ein enger Aus-
tausch zwischen Makler und Versicherer kann hier hel-
fen, individuelle Lésungen zu finden.

HS Psychische Erkrankungen sind in der Beratung
immer ein sensibles Thema, aber es gibt zunehmend
mehr Moglichkeiten, solche Fille zu versichern. Hier
kommt es auf die prizise Dokumentation und klare
Kommunikation zwischen Makler, Kunde und Versi-
cherer an. Eine lickenlose Angabe der Vorerkrankun-
gen und die enge Zusammenarbeit mit Versicherern,
die diese Risiken bertcksichtigen, sind entscheidend.

Wie konnen Makler sicherstellen, dass sie bei Kunden
mit Vorerkrankungen die bestmogliche Losung finden?

FK Der Schlussel liegt in der genauen Prifung der
Gesundheitsdaten und der Zusammenarbeit mit Versi-

»Eine Moglichkeit zur Optimierung ware die
verstarkte Nutzung digitaler Tools, |...].
Eine enge Zusammenarbeit zwischen Maklern und
Versicherern sowie eine klare Kommunikation sind
entscheidend, um die Prozesse zu straffen.

HERMANN SCHROGENAUER



cherern, die auf diese Risiken spezialisiert sind. Makler
sollten nicht davor zurtickschrecken, auch ungewo6hnli-
che Losungen wie Ausschlisse oder alternative Absiche-
rungsformen anzusprechen. Entscheidend ist, dass der
Kunde umfassend beraten wird und versteht, welche
Optionen ihm offenstehen.

SVH Es ist wichtig, dass der Makler offen und ehrlich
mit dem Kunden tiber dessen gesundheitliche Situation
spricht. Nur so konnen realistische Losungen gefunden
werden. Mit den richtigen Informationen konnen Mak-
ler die Versicherer gezielt ansprechen, die fir den jewei-
ligen Gesundheitszustand am besten geeignet sind. Je
besser die Vorbereitung, desto hoher die Chance, dass
der Kunde eine gute Absicherung erhilt.

HS Makler konnen sich auf digitale Tools und Platt-
formen verlassen, die eine schnelle Risikopriifung sogar
noch vor Ort beim Kunden ermoglichen. Dadurch
erhalten sie sofort eine Einschatzung, welche Versiche-
rer auch bei Vorerkrankungen infrage kommen. Gleich-
zeitig sollte die Beratung immer individuell bleiben —
standardisierte Antworten helfen hier wenig.

Die Risikovoranfrage bei der BU wird von Maklern
ebenso als aufwendig beschrieben, besonders wenn
mehrere Versicherer involviert sind. Welche Heraus-
forderungen sehen Sie hier und wie kdnnen Makler
diese Prozesse optimieren?

MG Die Bearbeitung von Voranfragen ist fir uns eine
echte Herausforderung, vor allem wenn ein Makler die-

selbe Anfrage an mehrere Versicherer gleichzeitig stellt.
Das erhoht den Aufwand, ohne dass jede Anfrage letzt-
lich zu einem Abschluss fihrt. Makler konnten den Pro-
zess optimieren, indem sie gezielt bei den Anbietern
anfragen, bei denen die Chance auf einen Vertragsab-
schluss am hochsten ist. Eine engere Zusammenarbeit
und gezieltere Vorabrecherche konnten dabei helfen,
unnotige Mehrfachanfragen zu vermeiden.

SVH Die Zahl der Voranfragen hat in den letzten Jah-
ren auch ziemlich stark zugenommen. Makler nutzen
diese Anfragen, um fir ihre Kunden das bestmogliche
Angebot zu finden. Genau das ist ja ihre Aufgabe und
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daher ist das auch gut so. Gerade wenn aber viele Versi-
cherer involviert sind und dann eines der ersten Ange-
bote vom Kunden angenommen wird, fihrt dies zu
unnotigem Aufwand bei den restlichen Versicherern.
Diese prifen und bearbeiten noch, obwohl dies eigent-
lich gar nicht mehr erforderlich ware. Das frisst unnotig
Kapazititen und fihrt insgesamt zu lingeren Bearbei-
tungszeiten. Denn jede Anfrage muss vom Versicherer
individuell geprift werden. Das konnen wir in Zukunft
gemeinsam noch optimieren.

Welche Rolle spielt die Digitalisierung bei der
Verbesserung der Voranfrageprozesse?

Hs Eine Moglichkeit zur Optimierung wire die ver-
starkte Nutzung digitaler Tools, die bereits beim Ausftil-
len der Voranfrage Risiken priifen und Maklern sofort
eine Einschitzung geben. So konnten sie gezielter anfra-
gen und uberflissige Anfragen vermeiden. Eine enge
Zusammenarbeit zwischen Maklern und Versicherern
sowie eine klare Kommunikation sind entscheidend,
um die Prozesse zu straffen.

FK Eine technische Losung wie ein Ampelsystem
konnte hier allen Beteiligten helfen: So bearbeiten zehn
Underwriter bei verschiedenen Versicherern einen
Antrag, aber nur einer kann das Geschift zeichnen.
Sobald ein Versicherer ein Angebot eingedeckt hat, konn-
te dies den anderen signalisiert werden, sodass sie die An-
trage nicht weiterarbeiten miissen. So konnte der gesamte
Prozess fiir alle effizienter werden.

»Positive Leistungsbeispiele und hohe Anerken-
nungsquoten miissen |[...] als Mebrwert in der
Gesellschaft verstanden werden. Wir sollten [...]
unsere Makler dabei unterstiitzen, diese Botschaf-
ten direkt an die Kunden weiterzugeben.

FRANK KETTNAKER

SvH Digitale Plattformen sind fir mich in
Zukunft eine wichtige Erganzung zur individuellen
Prafung, um die Voranfragen effizienter zu gestal-
ten. Makler konnen von automatisierten Systemen
profitieren, die bereits eine Vorauswahl treffen und
anzeigen, welcher Versicherer eine positive Rickmel-
dung gibt. Diese eignen sich vor allem bei einfachen
Vorerkrankungen. Wir sind bereits mit Anbietern im
Gesprich, die auch schon an solchen Ampelldsun-
gen arbeiten, um unndtige Aufwinde bei Versiche-
rern zu vermeiden. Das macht uns alle schneller
und effizienter. .
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