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VORSORGE

Risiko-Lebensversicherungen

Ablebensschutz passgenau gestalten

Niitzlich, sicher und vom Grund her einfach zu verstehen. Das zeichnet gute Risiko-

Lebensversicherungen aus. Ein Blick ins ,Innenleben” offenbart jedoch: Es gibt tiberzeugende

Grunde, warum Zeit und Know-how gute Begleiter bei der Produktauswahl sind.

unge Menschen ebenso wie Per-
sonen, die mitten im Berufsle-
ben stehen, schliefen diesen
Versicherungsschutz ab, um
Angehorige fir den Fall ihres vorzei-
tigen Todes finanziell abzusichern.
Verstirbt die versicherte Person wih-
rend der Vertragslaufzeit, zahlt der
betreffende Versicherer die verein-
barte Versicherungssumme an den
Begiinstigten aus.

Sechs Griinde fiir ein begleitendes
Beratungsgesprich

Wer einen solchen Ablebensschutz
vereinbaren mochte, geht also mit
seinem PC oder Smartphone ins In-
ternet, sucht sich das giinstigste Ange-
bot aus und schlief3t die Police mit ein
paar Klicks ab. Einfacher und schnel-
ler geht es kaum. Finden Interessen-
ten aber auf diese Weise wirklich die
Produktlésung, die zu ihrer Lebens-
situation optimal passt? Es gibt sechs
Beratungsfelder, auf denen Vermittler
Interessenten bei der Gestaltung ihres
Versicherungsschutzes unterstiitzen
kénnen. Denn die giinstigste Lésung
ist oft nicht die individuell beste.

1. Wer soll abgesichert werden?
Viele
rungsschutz ausschlieflich auf den

Paare richten den Versiche-

Hauptverdiener aus. Verstirbt aber der
Nebenverdiener, fallen hiufig zusitz-
liche Kosten an, weil zum Beispiel die
Betreuung der Kinder oder der pflege-
bedurftigen Eltern nun von Dritten
kostenpflichtig ibernommen werden
muss. Denn nach einem Todesfall
kann der Hauptverdiener solche Auf-
gaben gewdhnlich aufgrund seiner
beruflichen Verpflichtungen nicht
Gesetzliche
und Halbwaisenrenten kénnen derar-

iibernehmen. Witwen-
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tige Finanzliicken nur unzureichend
schlieflen. Eine passende Losung kann
die sogenannte Uber-Kreuz-Versiche-
rung” darstellen.

2. Wie hoch soll die Versicherungs-
summe sein?

Fiir die Absicherung einer Familie hat
sich als Faustformel das Drei- bis Funf-
fache des Brutto-Jahreseinkommens
als Versicherungssumme durchge-
setzt. Besser ist es jedoch, die finan-
ziellen Erfordernisse in einem Leis-

tungsfall genauer zu kalkulieren, um
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Linear fallende ~
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3. Wie lasst sich der Ablebensschutz
an Veridnderungen anpassen?

Je friher die Police abgeschlossen
wird, desto geringer fallen die Bei-
tragskosten aus. Lebensereignisse
wie z. B. die Heirat, die Geburt eines
Kindes und der Bau eines Eigenheims
stehen in jungen Jahren oft noch nicht
auf der Agenda, erfordern aber spiter
einen héheren Versicherungsschutz.
Deshalb gewihren Versicherer zu ver-
schiedenen Ereignissen sogenannte
Nachversicherungsgarantien. Sie er-
moglichen eine Aufstockung der Ver-
sicherungssumme,
ohne dass hierfir
eine erneute Ge-
sundheitsprifung
erforderlich  wird.
Folglich
der Berater auch

kann

hier durch einen
Blick in die Bedin-
y gungswerke  des

. \ Produktgebers da-

fur sorgen, dass

der Versicherungs-

Laufzeit

sowohl laufende als auch zusitzlich
entstehende Kosten einbeziehen zu
koénnen. Das betrifft ebenso Allein-
erziehende, die sicherstellen wollen,
dass ihre Kinder nach ihrem Ableben
so lange finanziell abgesichert sind,
bis sie auch in dieser Hinsicht auf eige-
nen Beinen stehen. Gerade der Blick in
eine naturgemifl ungewisse Zukunft
sorgt fiir spiirbaren Beratungsbedarf.
Denn fir Familien, Alleinerziehende
und Singles gilt gleichermafien: Nach
Vertragsabschluss lisst sich die Ver-
sicherungssumme nur zu definierten
Anlissen erhéhen.

schutz  zukunfts-

fest gestaltet wird.

4. Wie lange soll der Vertrag laufen?
Die Laufzeit richtet sich nach dem
Absicherungsbedarf. Deshalb gibt es
auch hier keine pauschale Antwort.
Soll der Partner oder die Partnerin
abgesichert werden, ist das Renten-
eintrittsalter der versicherten Person
oft zielfihrend. Soll das finanzielle
Sicherheitsnetz vor allem die Kin-
der auffangen, empfiehlt es sich, die
Vertragslaufzeit zumindest bis zum
Studien- oder Ausbildungsende fest-
zulegen. Bei der Absicherung eines
Kredits oder Darlehens wiederum ist
es ratsam, dass die Vertragslaufzeit so
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lange reicht, bis die Verbindlichkeiten
voraussichtlich getilgt sind.

5. Welche Absicherungsvariante
passt am besten?

Der Kern von Risiko-Lebensversiche-
rungen ist der Versicherungsverlauf.
Dessen Gestaltung sollte sich nach dem
Absicherungszweck richten. So ist ein
annuititisch fallender Verlauf fiir eine
Immobilienfinanzierung ideal. Denn
die Versicherungssumme verringert
sich in Abhingigkeit von Zinssatz und
Tilgung entsprechend der Darlehens-
restschuld. Anders ist es bei einem
linear fallenden Verlauf, da hier die
Versicherungssumme Jahr fiir Jahr um
dasselbe Maf3 geringer ausfillt. Diese
Variante wird daher gern fur die Ver-
sorgung von Kindern gewihlt. Genauso

Risiko-Lebensversicherungen

ist es durch einen konstanten Verlauf
moglich, die Hoéhe des Versicherungs-
schutzes iiber die Vertragslaufzeit un-
verindert beizubehalten.

6. Was ist bei schweren Erkrankun-
gen?

Manche Versicherer bieten auf Basis
von Zusatzoptionen die Zahlung ei-
nes Einmalbetrags an, wenn die versi-
cherte Person bspw. an Krebs, einem
Herzinfarkt oder Schlaganfall schwer
erkrankt oder wihrend der Vertrags-
laufzeit pflegebediirftig wird. Ob diese
Bausteine fir den Einzelnen sinnvoll
sind, lisst sich nur im Zuge einer Be-
ratung ermitteln und beim Abschluss
fixieren. Danach haben Versicherungs-
nehmer keinen Zugriff mehr auf die-
sen Zusatzschutz, dessen Mehrkosten

sich aber bei guten Produktlésungen
in Grenzen halten.

Zu guter Letzt: Kommt es zur Auszah-
lung einer Risiko-Lebensversicherung,
miussen Erbschaftssteuern hiufig auf-
grund von Freibetrigen bis zu einer
Hoéhe von 500.000 Euro nicht gezahlt
werden. Entscheidend ist das Ver-
wandtschaftsverhiltnis des Begiins-
tigten, weshalb Unverheiratete nur
einen Freibetrag von 20.000 Euro nut-
zen koénnen. Vorausgesetzt, sie sind
mit den Rahmenbedingungen ein-
verstanden, kann fiir sie deshalb eine
,Uber-Kreuz-Versicherung” ratsam
sein. Jedenfalls konnen Versicherte
die gezahlten Versicherungsbeitrige
als Vorsorgeaufwendungen von ihrer
Lohn-/Einkommenssteuer absetzen.

»yQualifizierte Beratung ist wichtig, damit der
Deckungsschutz zur Lebenssituation passt*

Dirk Felten, Leiter Maklerservice der EUROPA Lebensversicherung, empfiehlt, bei der Produktauswahl auf
eine kompetente Beratung zu setzen. Hierfiir erhalten die Vermittler vielfaltige Unterstutzung.

FONDS exklusiv: Wie sind Ihre Erfahrungen
aus der vertrieblichen Praxis: Ist es ratsam,
einen Berater bei der Produktauswahl einzu-
beziehen?

DIRK FELTEN: Auf jeden Fall. Die Beratung durch
einen qualifizierten Vermittler ist wichtig,denn
der Deckungsschutz muss zur individuellen Si-
tuation des Kunden passen. Schaut der Kunde
nur auf den Preis, stellt er sich manche Fragen
vielleicht gar nicht erst: Wie viel Absicherung
kann ich mir leisten? Sind meine Kinder aus-
reichend versorgt? Wen sollte ich eigentlich
absichern? Ein Vermittler bringt hier nicht nur
einen neutralen Blick von auRRen mit, sondern
vor allem viel Erfahrung und Fachkompetenz.

Dennoch findet der Vertrieb bei Risikolebens-
versicherungen vorrangig iiber den Preis statt.
Wird der Preis also generell iiberbewertet?

D.F.:Ich finde, die Hohe des Beitrages ist durch-
aus wichtig, sollte aber sicherlich nicht der al-
lein ausschlaggebende Faktor sein. Denn der
Kunde schlief3t eine Risikolebensversicherung
immerhin fiir mehrere Jahrzehnte ab und
schiitzt damit die wichtigsten Menschen in
seinem Leben. Fiir einen modernen Lebensver-

sicherer wie die EUROPA gilt des-
halb, mit der richtigen Mischung
zu Uiberzeugen: aus leistungsstar-
ken Tarifen, sehr gutem Service
und eben auch ausgezeichneten
Beitragen. Deshalb erweitern wir
die Tarife regelmaRig und passen
sie den Bediirfnissen der Men-
schen an. Aus Uberzeugung fol-
gen wir dabei dem Prinzip, dass
wichtige individuelle Zusatz-
leistungen auch fiir den kleinen
Geldbeutel verfligbar sein miissen. So ist bei-
spielsweise der Zusatzschutz Krebs Plus bereits
im glinstigen Standard-Tarif wahlbar.

Wie unterstiitzt die EUROPA ihre Vermittler
bei der Beratung?

D. F.: Unseren Vermittlern stehen unter an-
derem personliche Ansprechpartner mit um-
fangreichem Fachwissen zur Seite. Dadurch
konnen Kunden noch praziser und individuel-
ler beraten werden. Und das wirkt sich wiede-
rum positiv auf die Kundenzufriedenheit aus.
Zudem garantieren wir eine blitzschnelle Re-
aktion, etwa auf E-Mails. Diese beantworten

Dirk FeLten, EUROPA

wir noch am selben Tag, Riickru-
fe erfolgen umgehend. Dadurch
kann sich der Vermittler immer
sicher sein, dass er seinem Kun-
den schnell und unkompliziert
helfen kann.

Gibt es auch technischen Sup-
port?

D. F.:Ja, denn wir wollen unseren
Vermittlern und ihren Kunden
einen schnellen und bequemen
Abschluss ermoglichen. Unser wichtigstes
Werkzeug ist dabei der eGesundheitsCheck,
den wir bereits seit 2018 einsetzen. Das digitale
Tool fiihrt den Vermittler und seinen Kunden
gemeinsam durch den Antrag. Die Gesund-
heits- und Risikofragen sind interaktiv und
eindeutig formuliert. So kann der Kunde jeden
Entscheidungsprozess transparent nachvollzie-
hen. Am Ende folgt in der Regel direkt eine Ent-
scheidung liber den Antrag. Dadurch hat der
Kunde sofort Gewissheit, ob sein Antrag ange-
nommen wurde. Und das sorgt fiir Vertrauen.
Der groRe Vorteil fiir den Vermittler ist zudem,
dass der Antrag schneller policiert wird.
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