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Wie die Krankenvollversicﬁerung den
Weg aus der Sackgasse findet

Das Institut fur Vorsorge und Finanzberatung (IVFP) hat einen neuen Vertriebsansatz ent-
wickelt, der das Geschaftsfeld private Krankheitsvollversicherung wiederbeleben soll. Das
Konzept heiflt ,,PKV-Beratung 3.0“ und schlief3t oft vernachlassigte Uberlegungen mit ein.

s weht ein eisiger Wind in der pri-
E vaten Krankenversicherung

(PKV). Die Branche stohnt, die
Zahlen lassen zu wiinschen tbrig, die
Unzufriedenheit unter den Kunden
steigt — zumindest im Hinblick auf die
Krankheitsvollversicherung. Im Ver-
gleich zu 2012 sank die Zahl der Vollver-
sicherten 2013 um rund 70.000 (Quelle:
Verband der privaten Krankenversiche-
rung, 2014). Das war langst nicht immer
so. Noch vor einigen Jahren war die pri-
vate Krankheitsvollversicherung der
grofle Gewinner. Zuhauf stromten Inte-
ressenten ,,hinein“ - weg von der gesetz-
lichen Krankenversicherung. Frei nach
der Devise ,Viel Leistung fiir wenig
Geld“ verkauften sich PKV-Tarife wie
geschnitten Brot. Viele Vermittler fokus-
sierten sich maf3geblich auf den Vertrieb
von Produkten aus dem Bereich Kran-
ken. Dass sich die Zeiten komplett &n-
dern wiirden, daran dachte seinerzeit
wohl kaum jemand. Heute hat sich das
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Bild fast schon ins Gegenteil verkehrt. Gesetzgeberische Ein-
griffe und hausgemachte Probleme fiihrten bei einigen Anbie-
tern zu ungekannten Hohen der Beitragsanpassung. Kunden
und Interessenten zweifeln an der Zukunftsfahigkeit der priva-
ten Krankenvollversicherung. Die ablehnende Haltung gegen-
iiber der PKV wurde zudem durch eine negative Medienbe-
richterstattung in den vergangenen Jahren verstarkt. Vor allem
was die ausufernden Provisionszahlungen an zweifelhafte Fi-
nanzvertriebe betraf. Der Vertrauensverlust in die PKV ist
enorm - diesen wieder wettzumachen, bedarf einer komplett
neuen Herangehensweise im Vertrieb.

Sich gegen die GKV und fur die PKV entscheiden

Die Entscheidung, ob die Gesetzliche Krankenversicherung
(GKV) oder die PKV die richtige Variante ist, ist eine lang-
fristige Entscheidung. Nicht selten handelt es sich dabei um
eine Zeitspanne von 50, 60 oder gar 70 Jahren. Wer gegen-
wartig freiwillig in der GKV versichert ist, muss die Entwick-
lung der GKV in den ndchsten Jahrzehnten berticksichtigen.
Und deren Weg ist durch das Demografie-Problem vorge-
zeichnet: Entweder steigen die Beitrdage oder die Leistungen
fallen bis zu einer Grundversorgung. Um auch kiinftig medi-
zinisch gut versorgt zu sein, benétigt der Versicherte mehr
und mehr Zusatzversicherungen. Jedes Jahr stehen 80.000
Menschen, die die Versicherungsfreigrenze erstmals iiber-
schreiten, vor der Frage: ,,Bleibe ich in der GKV oder wechse-
le ich in die PKV?“

Mit der Kenntnis der Auswirkungen des Gesetzes zur Weiterent-
wicklung der Finanzstruktur und der Qualitét in der gesetzlichen
Krankenversicherung (GKV-FQWG), das am 01.01.2015 in
Kraft treten wird, ist davon auszugehen, dass sich ein grofer Teil
der ,Betroffenen” fiir die PKV entscheiden wird — kompetente
Beratung ist also mehr denn je von zentraler Bedeutung und da-
her wichtiger Bestandteil des Konzepts ,,PKV-Beratung 3.0

Was gilt es bei einem Wechsel zu beachten?

Unabhingig, ob noch GKV oder bereits PKV versichert, in bei-
den Fillen stellt sich die Frage nach der kiinftigen Beitragsent-
wicklung. Bleibt die PKV auch im Alter bezahlbar? Genau hier
setzt die PKV-Beratung 3.0 an. Der neue PKV-Vertriebsansatz
setzt sich mit diesen und dhnlichen Fragestellungen auseinan-
der. So zeigt sich, dass sich die wenigsten Kunden bewusst da-
riiber sind, dass sie sich mit der Entscheidung fiir eine private
Krankenversicherung auch fiir eine grofle Kapitalanlage ent-
scheiden. Fiir viele gar die grofite Kapitalanlageentscheidung
ihres Lebens. Das besondere an der PKV-Beratung 3.0 ist, dass
alle Anforderungen des Kunden an den Versicherer gemeinsam
mit dem Berater erarbeitet und dabei dokumentiert werden.

Ein weiterer wichtiger Bestandteil des Konzepts ist die Ermitt-
lung des Leistungswunschs des Kunden. Hier wird nicht nur
erarbeitet, wie der Kunde im Falle des Falles medizinisch ver-
sorgt werden mochte, sondern exakt definiert, welche finan-
ziellen Risiken und Belastungen er im Falle der Krankheit zu
tragen bereit ist. Ergebnis dieser Bedarfserarbeitung ist der
Waunsch des Kunden nach einem hochwertigen Leistungsum-
fang in seiner zukiinftigen PKV.

PKV ,netto” beraten

Hochwertiger Versicherungsschutz hat seinen Preis! Doch wie
viel muss der Versicherte tatsichlich selbst zahlen und wie viel
tibernehmen Finanzamt und gegebenenfalls Arbeitgeber? Hier
ist es wichtig, zwischen brutto und netto zu unterscheiden - ein
Aspekt, der bisher in Beratungsansitzen so gut wie keine Rolle
spielt. Aus Bruttosicht erscheinen die Beitrdge — nicht zuletzt
seit Einfithrung von Unisex und Senkung des Hochstrech-
nungszinses — enorm hoch. Deutlich attraktiver zeigt sich das
Beitragsniveau aus Nettosicht. Auch unter Beriicksichtigung
von Risikozuschldgen oder der Mitversicherung von Kindern.

Das Institut fiir Vorsorge und Finanzberatung (IVFP) hat
hierzu einen KV-Szenarienrechner entwickelt, anhand dessen
sich drei Versicherungsszenarien auf Brutto und Nettoebene
vergleichen lassen, beispielsweise GKV-versichert, GKV + zu-
satzversichert sowie PKV-versichert.

Zuschusse fur den Beitrag im Alter

Wihrend der Erwerbsphase sind die Steuerbelastungen hoch,
in der Ruhestandsphase meist niedrig oder es fillt gar keine
Einkommensteuer an. Zudem haben viele Angestellte noch
~Luft* beim Arbeitgeberzuschuss. Aus diesem Grund bietet es
sich an, heute schon einen héheren Beitrag zu leisten und eine
Beitragsentlastungskomponente (BEK) fiir das Alter mit zu be-

sparen. Neben dem Arbeitgeberzuschuss
erhdlt der Arbeitnehmer seit Einfiihrung
des Biirgerentlastungsgesetzes im Jahr
2010 auch noch eine steuerliche Entlas-
tung, da der Beitrag zur BEK sowie der
Beitrag zur Krankenvollversicherung im
Rahmen der sonstigen Vorsorgeaufwen-
dungen abgesetzt werden kann. Fiir an-
dere bietet sich die Basisrente oder ein
anderes steuerlich geférdertes Renten-
produkt an. Fiir welchen Kunden eignet
sich welche Ausfinanzierung? Wie ver-
hilt es sich mit der nachgelagerten Be-
steuerung? Welche Informationen sind
fiir den Kunden relevant? Die PKV-Be-
ratung 3.0 des IVFP greift genau diese
Fragestellungen sowie weitere relevante
Aspekte rund um die PKV auf.

Die jeweiligen Seminare des Instituts
(www.ivfp.de/Akademie) haben bisher
350 Makler sowie 86 Berater einer Aus-
schliellichkeitsorganisation  absolviert.
Die Zufriedenheit mit den Seminarinhal-
ten wird durch eine durchschnittliche Se-
minarbeurteilung von 1,3 bestitigt. Zu-
dem wird das Feedback gegeben, dass
sehr viele Teilnehmer anschliefend eine
wesentlich bessere Abschlussquote ver-
zeichnen - meist bei hochwertigen und
daher hochpreisigen Tarifen. In vielen
Beratungen wird zudem eine Ausfinan-
zierung mit abgeschlossen. Viele Teilneh-
mer betonen, dass die Beratungsgespri-
che durch PKV 3.0 deutlich entspannter
und angenehmer verlaufen. Das IVEP hat
zusammen mit Jorg Wieland und Claus
Gohring das Seminar zur PKV-Beratung
3.0 als zertifizierten Lehrgang entwickelt,
an dessen Ende eine Priifung steht. Bei
erfolgreichem Abschluss erhalten Teil-
nehmer ein Zertifikat, was deren hoch-
wertige Beratungskompetenz auch ge-
geniiber Kunden zum Ausdruck bringt.

Fazit: Soll das Interesse an der privaten
Krankenvollversicherung wieder zum
Leben erweckt werden, muss die Bran-
che komplett neue Wege beschreiten.
Klasse statt Masse lautet dabei das Motto.
Eine exakte Bedarfsanalyse mit einer
dauerhaften Betrachtung der privaten
Krankenversicherung sind dabei die we-
sentlichen Elemente im Beratungspro-
zess. Dann wird auch das zwingend not-
wendige Vertrauen der Kunden in die
PKV wieder gestirkt und letztlich deut-
lich, dass die PKV viel besser als ihr ge-
genwirtiger Ruf ist. u
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