Institut fiir Vorsorge und Finanzplanung. Einfach mehr Vorsorge.

Informationen zum Rating
BU - Kompetenz

Institut flr Vorsorge und Finanzplanung GmbH

Juli 2023

-

INSTITUT

fiir Vorsorge und Finanzplanung




Institut fiir Vorsorge und Finanzplanung. Einfach mehr Vorsorge.

Inhalt

=101 1] ] (] o U OUPPRPUTRPRN 1
Bewertungsgrundsatze Rating BU-KOMPELENZ ............uvviiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiivveevvvanasaanaaaaaes 2
GEWICHEUNG ... aaaa s assasaasassnsnnnnnannnnnnnnes 4
RALINGKIGSSEN ...ttt e ettt e e e bt e e e e tta e e e e e sntaeaaeans 4
AKEUEIES RALING: ... et e ettt e ettt e e e et e e e e e snnaeaeean 5
20 0] 1 4] 0= =T o PP 5
Teilbereich GESChATT ... ..o 5
Teilbereich ANtragSPrifUng..........cooeiiiiiiieii et 8
Teilbereich LeiStUNGSPIUfUNG .........cooiiiiiiiiiiee e 10
TEIIDEIEICN SEIVICE.....cci i 12
VerOffentliChUNG ........ooo ettt e e enrae e e 17
Presse- & Offentlichkeitsarbeit des INStItULS ...............ceveveieecieeeieceee e 17
CH (== 1] PP PPPPPPPP 17
Marketing des VEISICREIELS .......ccoo ittt a e e neeee e 17
(0] o =T =1 o T PP PRRPR 17
RALINGEIGEDNISSE ......eeiiiiiiiiiiiiiieee ittt e e e aasaasaaaaaaseaassasaassssssssssasssssssssssssssnnnnnnes 17
SCRIUSSWOITE ...ttt e e e e e e e e e e e e e e e e e s e b e e eeaaeeeasannssrsaeaaaeeas 18

-

INSTITUT

fiir Vorsorge und Finanzplanung




Institut fiir Vorsorge und Finanzplanung. Einfach mehr Vorsorge.

EinfUhrung

Die Absicherung der Arbeitskraft ist unerlasslich, dennoch haben noch lange nicht alle Be-
rufstatigen eine Berufsunfahigkeitsversicherung abgeschlossen. Wie kann es den Versiche-
rungsunternehmen gelingen, dieses Malheur aufzulésen? Durch einen reinen Preiskampf wird
das nicht moglich sein. Auch der Bedingungswettkampf ist langst ausgefochten. Ohnehin
nahern sich die Versicherungsbedingungen vieler Gesellschaften immer mehr an.

Das Institut flir Vorsorge und Finanzplanung (IVFP) sieht vielmehr eine groBe Bedeutung
darin, den Verbrauchern aufzuzeigen, wie die Anbieter ihre Antragsbearbeitung gestalten
und wie deren Prozesse im Leistungsfall gestaltet sind. Auch sind das Nachprifungsverfahren
und die Serviceleistungen eines Versicherungsunternehmens wichtige Themen fiir Verbrau-
cher.

SchlieBlich geht es um nicht weniger als die finanzielle Existenz der berufsunfahig geworde-
nen Versicherten.

Verbraucher sowie Makler missen sich nach Meinung des IVFP bei diesem wichtigen Thema
ein wirklich komplettes Bild Gber ein Versicherungsunternehmen und sein BU-Angebot ma-
chen koénnen. Dies ist nur dann mdglich, wenn neben den Produkten auch die Kompetenz
eines BU-Versicherers untersucht wird und alles zusammen in die Entscheidung fiir eine Be-
rufsunfahigkeitsversicherung einflieft.

Das IVFP sieht in der Aufklarung seine Pflicht und hat daher erganzend zu seinem SBU-
Produkt-Rating ein BU-Kompetenz-Rating entwickelt. Darin werden viele Besonderheiten von
Antrag bis Leistung anhand von 80 Kriterien auf Herz und Nieren geprift.

In diesem Infopapier finden Sie alle relevanten Erlduterungen zum Rating, die dazu dienen,
das Verfahren bzw. den Analyseprozess moglichst transparent zu gestalten und flr jeder-
mann nachvollziehbar zu machen.
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Bewertungsgrundsatze Rating BU-Kompetenz

Zielgruppen

Demzufolge sind die fiir diese Personengruppen wichtigsten Parameter im Rahmen der BU-
Kompetenz das Geschaft, die Antragspriifung, die Leistungspriifung sowie die Servicequalitat
des Anbieters.

Das Rating des IVFP beurteilt diese vier Teilbereiche und stellt die Starken des BU-Anbieters
transparent und Ubersichtlich dar.

Neutralitat

Das IVFP ist als inhabergefiihrter Spezialist fiir Vorsorge von Produktgebern oder politischen
Einfllissen vollkommen unabhangig. Die Bewertung der BU-Kompetenz erfolgt auf Grundlage
der von den Anbietern zur Verfligung gestellten Daten. Dies sind beispielsweise Unterneh-
mensprasentationen, Musterangebote, Broschiiren, Werbematerialien, Organigramme sowie
eine Vielzahl weiterer Informationen.

Volistandigkeit

Das IVFP erstellt ein aussagekraftiges Rating der BU-Kompetenz. Daher ist es erforderlich,
alle dafiir notwendigen Daten von den Unternehmen zu erhalten. Die niedrigste Punktzahl
wird vergeben, wenn keine Angabe bezliglich des abgefragten Parameters aus bereits vorlie-
genden Unterlagen bzw. angefragten Informationen ersichtlich ist, beziehungsweise das Kri-
terium nicht erflllt wird.
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Ratingsystematik

Die Basis des Ratings bildet der Kriterienkatalog. Dieser enthdlt 80 Einzelkriterien. In der
Bewertung kann ein Kriterium verschiedene Auspragungen erreichen. Nachfolgend werden
beispielhaft einige Bewertungsmadglichkeiten aufgezeigt:

Ratingkriterium Bewertung

1923 und langer

1924 bis 1945

Seit wann ist Ihr Unter- | 1946 bis 1967

nehmen am BU-Markt
tatig? 1968 bis 1989

1990 bis 2011

2012 und kiirzer

Ratingkriterium Bewertung

500.000 Vertrage und mehr

250.000 Vertrage bis 499.999 Vertrage
Wie groB ist Ihr Gesamt- | 125,000 Vertrage bis 249.999 Vertrige
bestand BU?
62.500 Vertrage bis 124.999 Vertrage
31.250 Vertrage bis 62.499 Vertrage

Weniger als 31.250 Vertrage

Ratingkriterium Bewertung

Ist ein Online-Abschluss
des BU-Vertrages iiber

I_hre Internetseite mog- Nein, ein Online-Abschluss des BU-Vertrages Uber die Internetseite ist nicht
lich? moglich.

Ja, ein Online-Abschluss des BU-Vertrages Uber die Internetseite ist méglich.

Ratingkriterium Bewertung

Gibt es fiir Ihre Kunden
eine spezielle Informa- | Ja, eine spezielle Informationshotline bei Fragen zur BU fiir den Kunden ist
tionshotline (z. B. bei all- | vorhanden.

gemeinen Fragen zu versi-
cherten Leistungen) zur
BU?

Nein, eine spezielle Informationshotline bei Fragen zur BU fiir den Kunden ist
nicht vorhanden.

Bei der Erstellung des Punktevergabeschemas fiir Quoten werden alle im Rating untersuch-
ten Anbieter betrachtet. Die Einteilung der unterschiedlichen Auspragungsstufen wird so an-
gepasst, dass ein Anbieter, der bei einem Kriterium den arithmetischen Mittelwert erreicht,

die mittlere Punktzahl erhalt.
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Gewichtung

Die Bewertung erfolgt anhand eines standardisierten Bewertungsbogens, in den alle relevan-
ten Parameter einflieBen. Die einzelnen Ratingkategorien werden unter Berticksichtigung der
Zielgruppeninteressen unterschiedlich stark gewichtet. Als Grundlage flir die Ausarbeitung
der Gewichtung dienen dem Institut zahlreiche Gesprache mit Anbietern. Die Themen Ge-
schaft und Leistungspriifung genieBen demnach bei der Zielgruppe hdchste Prioritat und
wurden mit einem Anteil von je 30 Prozent am Gesamtrating aufgenommen. Mit einem Anteil
von je 20 Prozent flieBen die Teilbereiche Antragspriifung und Service in die Bewertung ein.

Ratingklassen

Das IVFP hat einen individuellen Notenschlissel entwickelt, mit dem es einzelne Noten in
den gepriiften Teilbereichen Geschaft, Antragspriifung, Leistungspriifung und Service ermit-
telt. Die Gesamtnote ergibt sich demnach aufgrund der einzelnen Teilbereichsnoten sowie
des jeweiligen Gewichts dieses Teilbereichs an der Gesamtnote.

4 = £
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Aktuelles Rating:
BU-Kompetenz

Die BU-Kompetenz ist, losgeldst vom Produktrating, ebenfalls in vier Ratingteilbereiche ein-
geteilt. Neben der GeschaftsgrdBe, der Antragsprifung und der Leistungspriifung wird auch
der Teilbereich Servicequalitat hinsichtlich Kompetenz des Anbieters bewertet.

Ratingbereiche
Geschaft Antrags- Leistungs- Service
prifung priifung
30% 20% 30% 20%
Bestand Antragsprozess Leistungsent- Betreuung
scheidung
BU-Quoten Antragsfragen Schulung/
AuBenregulie- Weiterbildung
Hochstrenten Annahmepr- rungsprozess
fung Unterstutzung
Nachprufung

Teilbereich Geschaft

Beim Abschluss einer BU ist nicht nur das Versicherungsprodukt wichtig, sondern auch das
dahinter stehende Unternehmen. Insbesondere die Erfahrung und somit auch Kompetenz
eines Anbieters ist auf dem Gebiet der BU von Interesse. Im Teilbereich Geschaft wird be-
wertet, inwieweit der Versicherer genligend Erfahrung und BestandsgroBe besitzt, ob er Sta-
bilitét bei den Beitragen bietet und wie er seine Annahmepolitik betreibt. Nachfolgend ein
Uberblick tiber die untersuchten Kriterien:

1. Seit wann ist Ihr Unternehmen am BU-Markt tatig?

An dieser Stelle prift das Institut seit wann ein Unternehmen am BU-Markt tatig ist. Das
jeweilige Einflihrungsjahr fiir SBU und/oder BUZ ist dabei entscheidend. Je langer ein Anbie-
ter am Markt ist, desto besser. BUZ-Vertrage, die im Leistungsfall lediglich eine Beitragsbe-
freiung, aber keine Rentenleistung vorsehen, bleiben hierbei unberiicksichtigt.
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2. Wie groB ist Ihr Gesamtbestand BU?
Hier wird untersucht, wie groB der Gesamtbestand an BU-Vertragen eines Unternehmens ist.
Es werden sowohl die Stlickzahl als auch die eingenommenen Beitréage abgefragt.

Dabei erfolgt eine Unterscheidung nach SBU, BUZ mit BU-Rente und BUZ-Vertrage, die nur
eine Beitragsbefreiung enthalten.

3. Wie hoch ist die durchschnittliche BU-Rente im Neugeschaft?
Es wird untersucht, wie hoch die durchschnittliche BU-Rente — untergliedert nach SBU und
BUZ mit BU-Rente - im Neugeschaft eines Anbieters ist.

4. Wurde bei Ihnen in den vergangenen 10 Jahren eine Anpassung der Nettobei-
trage bei Bestandsvertragen durchgefiihrt?

Untersucht wird hier die durchschnittliche Anpassung der Nettobeitrdge bei Bestandsvertra-

gen, die in den letzten 10 Jahren erfolgte.

5. Wieviel Prozent betragt die aktuelle Brutto- /Netto-Spreizung in Ihren Vertra-
gen im Neugeschift pro Risikogruppe? Bitte geben Sie den deklarierten Uber-
schusssatz an.

Hier wird die aktuelle Brutto-/Netto-Spreizung in den Vertragen im Neugeschaft pro Risiko-

gruppe gepriift. Dabei ist der deklarierte Uberschusssatz ausschlaggebend.

6. Pramienkalkulation des Versicherers
Das IVFP untersucht die Brutto- und Nettoprdmien, um die Kalkulation des Versicherers zu
bewerten.

7. Welche MaBnahmen ergreifen Sie fiir ein bestmogliches Controlling (z. B. Mo-
nitoring)? Wie controllen Sie interne Prozesse im Bereich BU?

Ein internes Controlling und eine fundierte Strategie sind im komplexen Geschaftsbereich BU

besonders wichtig. Hier wird bewertet, wie ein Versicherer diese wirtschaftliche Kontrolle

gegenuber Dritten darstellt.

8. Welche MaBnahmen ergreifen Sie zur Gewahrleistung einer bestmdoglichen
Beitragsstabilitat? Bitte beschreiben Sie detailliert (berufsiibergreifend).

Das IVFP bewertet an dieser Stelle die MaBnahmen, die ein Unternehmen ergreift, um dem

Kunden eine bestmdgliche Beitragsstabilitdt zu gewahren. In die Bewertung mit einbezogen

wird die Antwort zu Frage 5.

9. Wie hoch ist Ihre Leistungsausschluss-Quote?

Bei der Bewertung der Leistungsausschluss-Quote wird die Anzahl der Vertrdge mit Leis-
tungsausschluss (Medizin/Hobby) ins Verhdltnis zur Anzahl der policierten Vertrage flir das
Neugeschaft gesetzt. Dabei werden die vergangenen drei Jahre betrachtet.
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10.Bitte beschreiben Sie detailliert Ihren Prozess fiir die Erteilung von Leistungs-
ausschliissen.

Bei diesem Kriterium wird der Prozess flir die Erteilung von Leistungsausschliissen bewertet.

Dabei wird auch beleuchtet, wie der Versicherer mit Sonderrisiken umgeht.

11.Wie hoch ist Ihre Risikozuschlags-Quote?

Bei der Risikozuschlags-Quote wird die Anzahl der Vertrage mit Risikozuschlag (Medi-
zin/Hobby) ins Verhaltnis zur Anzahl der policierten Vertrage fiir das Neugeschaft gesetzt.
Auch hier erfolgt die Betrachtung Uber die vergangenen drei Jahre.

12.Bitte beschreiben Sie detailliert Ihren Prozess fiir die Erteilung von Risikozu-
schlagen.

Hier wird untersucht, wie der Prozess fiir die Erteilung von Risikozuschldagen durchgefiihrt

wird. Auch in diesem Zusammenhang wird beleuchtet, wie der Versicherer mit Sonderrisiken

umgeht.

13.Wie hoch ist Ihre Risikozuschlags-Leistungsausschluss-Quote?

Bei der Risikozuschlags-Leistungsausschluss-Quote wird die Anzahl der Vertrage mit Risiko-
zuschlag und Leistungsausschluss (Medizin/Hobby) addiert und ins Verhaltnis zur Anzahl der
policierten Vertrage fiir das Neugeschaft gesetzt. Auch hier erfolgt die Betrachtung Uber die
vergangenen drei Jahre.

14.Wie hoch ist Ihre Schadenquote fiir das Jahr 20217?
Bei dieser Quote werden die Jahresleistungen, also Renten, im Verhaltnis zu Jahresbeitragen
(brutto) betrachtet.

15.Wie hoch ist Ihre M&M BU-Prozessquote?
Da sich die Quote von Morgen und Morgen am Markt durchgesetzt hat und auch vom Ver-
trieb akzeptiert wird, wird diese zur Bewertung herangezogen.

16.Wie schneiden Sie im aktuellen IVFP-Unternehmensrating ab?
Hier wird das Abschneiden des Anbieters im aktuellen LV-Unternehmensrating des IVFP
bertcksichtigt.

17.SchlieBen Sie grundsatzlich bestimmte Berufsgruppen aus? Wenn ja, bitte
nennen Sie uns diese und beschreiben Sie detailliert, warum diese Berufe aus-
geschlossen werden.

Hier untersucht das IVFP ob und warum der Versicherer bestimmte Berufsgruppen nicht ver-

sichert. Eine grundsatzliche Abwertung, wenn bestimmte Berufsgruppen ausgeschlossen

werden, erfolgt nicht.

18.Bitte nennen Sie die maximal mogliche Hochstrente ohne Einkommensnach-
weis (bei einem Angestellten)?

Bei dieser Frage steht die in den Annahmerichtlinien festgelegte Hochstrente ohne Einkom-

mensnachweis im Fokus. Bei der Bewertung wird nicht auf die jeweils versicherbare Leistung

7 v

INSTITUT

fiir Vorsorge und Finanzplanung




Institut fiir Vorsorge und Finanzplanung. Einfach mehr Vorsorge.

bzw. Grenze abgestellt, sondern auf das Verhdltnis der Regelung des Unternehmens zum
Markt.

19.Bitte nennen Sie die maximal mogliche Hochstrente ohne arztliche Untersu-
chung (bei einem Angestellten, Gesundheitsfragen wurden mit ,Nein" beant-
wortet).

Hier wird gepruft, bis zu welcher Rentenhdhe ein BU-Vertrag abschlie3bar ist, ohne dass der

Interessent sich einer arztlichen Untersuchung unterziehen muss.

20.Wie hoch kann die Rente im Verhadltnis zum Einkommen maximal sein (Ver-
hadltnis Einkommen/Rente (bei einem Angestellten))?

Das IVFP untersucht hier, wie hoch die Rente im Verhaltnis zum Einkommen maximal sein

kann.

21.Wie viel Prozent der versicherbaren Berufe versichern Sie nicht bis zum voll-
endeten 67. Lebensjahr?

Bei manchen Berufen ist eine Laufzeit einer BU-Versicherung bis zum vollendeten 67. Le-

bensjahr i.d.R. nicht mdglich. Hier wird untersucht, wie viele der beim jeweiligen Versicherer

versicherbaren Berufe nicht bis zum Alter 67 versicherbar sind.

22.Nutzen Sie ein Scoring-Modell zur Einschiatzung des Risikos? Wenn ja, be-
schreiben Sie detailliert das Modell (Scoringfragen).

Unternehmen nutzten vermehrt Scoring-Modelle, um das Risiko des Kunden bestmdglich

einschatzen zu kdnnen. Diese Mdglichkeit der Risikoeinschatzung und —einstufung wird vom

IVFP an dieser Stelle bewertet.

Teilbereich Antragspriifung

Das IVFP beleuchtet im Teilbereich Antragspriifung den gesamten Prozess der Antragspri-
fung. Es wird auch gepriift, ob der Versicherer seine Kunden (ber ihre Rechte und Pflichten
ausfuhrlich aufklart. Das Institut untersucht in diesem Zusammenhang folgende Punkte:

23.Bitte beschreiben Sie eventuelle Besonderheiten Ihres Antragsprozesses
Hier werden eventuelle Besonderheiten des Antragsprozesses eines Versicherers bewertet.
Besonderheiten sind Abweichungen vom Standardprocedere.

24.Welche Verfahren gibt es in Ihrem Haus bei der Antragspriifung (z. B. maschi-
nelle Priifung)?

Das Institut nimmt die unterschiedlichen Moglichkeiten der Antragsprifung unter die Lupe

(z.B. maschinelle, personelle Priifung). Werden mehrere Mdglichkeiten angeboten, wird dies

positiv bewertet.
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25.Fragen Sie im Antrag nach einer bereits bestehenden BU-Absicherung? Wie
gehen Sie damit um, wenn der Kunde angibt, dass er bereits eine BU-
Absicherung bei einem anderen Versicherer hat?

Untersucht wird, ob der Versicherer den Kunden im Antrag nach einer bereits bestehenden

BU-Versicherung fragt und wie er bei einer positiven Beantwortung damit umgeht.

26.Bitte teilen Sie uns mit, wie Sie den Kunden auf die Folgen einer vorvertragli-
chen Anzeigepflichtverletzung hinweisen und belegen Sie dies.

Verletzt der Kunde die vorvertragliche Anzeigepflicht, kann der Versicherer vom Vertrag zu-

rlicktreten. Daher ist es wichtig, dass der Kunde Uber die vorvertragliche Anzeigepflicht und

die Folgen einer Verletzung derselben ausfihrlich informiert wird und der Hinweis vor der

eigentlichen Beantwortung der gefahrenerheblichen Fragen oder der Unterschrift erfolgt.

27.Erfolgt ein expliziter Hinweis auf den Verzicht von genetischen Untersuchun-
gen / Gentests? Bitte belegen Sie dies mit entsprechenden Unterlagen.

Der Kunde muss dartiber informiert werden, dass beim Abschluss einer Versicherung weder

die Durchfiihrung einer genetischen Untersuchung noch Auskiinfte zu bereits durchgefiihrten

genetischen Untersuchungen vom Versicherer verlangt werden diirfen. Dieser Hinweis muss

vor der eigentlichen Beantwortung der gefahrenerheblichen Fragen erfolgen.

28.Wie gehen Sie beim Neuabschluss mit bestehenden Vorerkrankungen, laufen-
den Behandlungen und bereits angeratenen Behandlungen um? Bitte be-
schreiben Sie detailliert (z. B. Leistungsausschluss und /oder Risikozuschlage
oder keine Einschrankung).

Untersucht wird, wie der Versicherer beim Neuabschluss mit bestehenden Vorerkrankungen,

laufenden Behandlungen und bereits angeratenen Behandlungen umgeht. Dabei wird der

Prozessablauf bzw. die Vorgehensweise analysiert. Eine Ablehnung des Kunden wird nicht

per se negativ bewertet.

29.Erfolgt ein Hinweis zu den Moglichkeiten der Schweigepflichtentbindung? Bit-
te belegen Sie dies mit entsprechenden Unterlagen.

Es muss eine transparente Schweigepflichtentbindung vorliegen. Dem Kunden muss deutlich

gemacht werden, dass vor Tatigwerden des Versicherers seine Einwilligung eingeholt werden

muss. Die Konsequenzen dieses Optionsrechts miissen aufgezeigt werden, z. B. Ablehnung

des Antragstellers, ggf. zusatzlich Kosten. Die Schweigepflichtentbindung muss klar fir An-

trag und Leistungsfall getrennt sein.

30.Transparenz und Verstandlichkeit der Antragsfragen.

Die Gesundheitsfragen sollten verstandlich und eindeutig formuliert sein. Dem Kunden sollte
klar sein, was gefragt wird, daher missen auch die abgefragten Krankheiten genau formu-
liert werden. Unklare Krankheiten sind z. B. Kopfschmerzen, Magenschmerzen, Schmerzen,
etc.
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31.Bitte beschreiben Sie detailliert Ihr Vorgehen bei der Antragsannahmeprii-
fung. Gibt es standardisierte Fragebogen, Checklisten, Leitfaden etc. fiir den
Mitarbeiter? Wenn ja, bitte iibersenden Sie uns diese.

An dieser Stelle wird der Prozess der Antragsannahmeprifung eines Versicherers und die

dabei verwendeten Unterlagen untersucht. Eine qualitative Antragsprifung wird dadurch

unterstiitzt, dass der Anbieter seinen Mitarbeitern fundierte Fragebégen, Checklisten, Leitfa-

den etc. zur Verfligung stellt.

32.Wie hoch ist Ihre M&M BU-Annahmequote?
Da sich die Quote von Morgen und Morgen am Markt durchgesetzt hat und auch vom Ver-
trieb akzeptiert wird, wird diese zur Bewertung herangezogen.

Teilbereich Leistungspriifung

In der Leistungspriifung liegt die Aufgabe darin, berechtigte Anspriiche anzuerkennen und
unberechtigte Anspriiche abzuwehren. In diesem Teilbereich wird daher der gesamte Prozess
der Leistungspriifung beleuchtet. Das Institut begutachtet die folgenden Punkte:

33.Wird die BU-Leistungspriifung im eigenen Haus durchgefiihrt?
Findet die Hauptprifung der mdglichen BU-Leistung beim Versicherer statt, kann dies ein
Indiz fur den Kompetenzbereich sein.

34.Bitte beschreiben Sie detailliert Ihr Vorgehen bei der BU-Leistungspriifung.
Gibt es standardisierte Fragebogen, Checklisten, Leitfaden etc. fiir den Mitar-
beiter?

An dieser Stelle wird der Prozess der Leistungsprifung eines Versicherers und die dabei

verwendeten Unterlagen untersucht. Eine qualitative Leistungspriifung wird dadurch unter-

stiitzt, dass der Anbieter seinen Mitarbeitern fundierte Fragebdgen, Checklisten, Leitfaden

etc. zur Orientierung zur Verfligung stellt.

35.Bitte beschreiben Sie, sofern vorhanden, detailliert Ihren AuBBenregulierungs-
prozess (,,Vor-Ort-Priifung"). Bitte geben Sie auch die Anzahl Ihrer AuBenre-
gulierer an.

Das IVFP untersucht an dieser Stelle den Prozess der AuRenregulierung eines Versicherers,

d.h. die Durchfiuihrung einer Vor-Ort-Prufung beim Kunden. Ebenfalls abgefragt wird die An-

zahl der beschaftigten AulRenregulierer.

36.Wie lange ist die durchschnittliche Dauer von der BU-Meldung bis zur ab-
schlieBenden positiven Leistungsentscheidung? (in Kalendertagen)

Bei diesem Kriterium wird bewertet, wie viel Zeit ein Anbieter durchschnittlich benétigt, um

nach der Meldung der Berufsunfahigkeit eine abschlieBende positive Entscheidung zu treffen.

Gepriift wird somit, wie lange ein Kunde durchschnittlich auf seine BU-Rente warten muss.

37.Versenden Sie Erinnerungsschreiben bei fehlenden Unterlagen? Wenn ja, wie
oft?
Nicht jeder Kunde reicht im Leistungsfall direkt alle fiir die Prifung der BU erforderli-

chen Unterlagen ein. Verschickt der Versicherer in diesem Fall Erinnerungsschreiben E é/%
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bezuglich der fehlenden Dokumente, wird dies positiv bewertet.

38.Erstellen Sie fiir den Kunden regelmaBig Zwischenberichte (Informationen
liber den Stand der Bearbeitung) bis hin zur Leistungsentscheidung?

Fur den Kunden ist es wichtig zu wissen, wie der Stand der Bearbeitung seines Leistungsan-

trags ist. Daher prift das Institut, ob der Versicherer fur den Kunden regelmafiig Zwischen-

berichte bis zur Leistungsentscheidung erstellt und ihn damit laufend Uber den Stand der

Bearbeitung informiert.

39.Teilzeitbeschiaftigung

Hier wird untersucht, wie ein Versicherer das Thema Teilzeit fir seine Kunden l6st, bspw.
welche Prufkriterien als MaRRstab herangezogen werden. Hierfur wird ein Musterbeispiel vor-
gegeben.

40.Wie hoch ist Ihre M&M BU-Leistungsquote?
Da sich die Quote von Morgen und Morgen am Markt durchgesetzt hat und auch vom Ver-
trieb akzeptiert wird, wird diese zur Bewertung herangezogen.

41.Verzichten Sie in Ihren Bedingungen auf einseitige zeitliche Befristung im
Neugeschaft?

Hier wird gepruft, ob ein Versicherer in seinen Bedingungen auf zeitliche Befristungen ver-

zZichtet. Sollte dies nicht der Fall sein, wird die Vorgehensweise untersucht.

42.Wie hoch ist Ihre Quote fiir zeitliche Befristungen / Individualvereinbarungen
fur 20162

Bei dieser Quote wird die Anzahl von zeitlichen Befristungen / Individualvereinbarungen (oh-

ne Abfindungen) im Verhdltnis zur Anzahl der insgesamt gestellten Leistungsantrage betrach-

tet.

43.Wie gehen Sie im Leistungsfall mit Altvertragen um, in denen noch eine abs-
trakte Verweisung bei der Erstpriifung verankert ist? Bitte beschreiben Sie de-
tailliert. Bitte geben Sie auch die Anzahl der Vertrage mit abstrakter Verwei-
sung bei der Erstpriifung an.

Einige Unternehmen haben noch Altvertrage im Bestand, in denen eine abstrakte Verweisung

verankert ist. Das IVFP analysiert den Prozess, wie der Versicherer im Leistungsfall mit sol-

chen Vertragen umgeht. Ein Altvertrag mit abstrakter Verweisung ist nicht per se ein

~Schlechter" Vertrag und wird im Rating nicht negativ bewertet.

44.Wie hoch ist Ihre Umorganisationsquote fiir 2021?
Bei der Umorganisationsquote wird die Anzahl von Umorganisationen bei Selbststéndigen ins
Verhaltnis zur Anzahl der insgesamt gestellten Leistungsantrage von Selbststéandigen gesetzt.

45.Bitte beschreiben Sie Ihre Vorgehensweise bei der Umorganisation bei Selbst-
stindigen anhand eines konkreten Beispiels.

Das Institut bewertet hier die Vorgehensweise des Versicherers bei der Umorganisation bei

Selbststandigen. Bei einer Umorganisation wird geprift, ob der bisherige Arbeitsplatz so um-

strukturiert werden kann, dass die bisherige Tatigkeit weiter ausgeubt werden kann.
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46.Bitte beschreiben Sie Ihre Vorgehensweise bei einem Verzicht auf eine Umor-
ganisation bei Selbststandigen anhand eines konkreten Beispiels.

Bewertet wird die Vorgehensweise des Versicherers bei einem Verzicht auf eine Umorgani-

sation bei Selbststandigen.

47.In welchen Fallen verzichten Sie ganzlich auf eine Umorganisation bei Selbst-
stiandigen? Bitte beschreiben Sie detailliert.
Als Besonderheit wird der géanzliche Verzicht bewertet.

48.Wie hoch ist Ihre Reaktivierungsquote fiir 2021?
Bei der Reaktivierungsquote wird die Anzahl von Reaktivierungen ins Verhadltnis zu insgesamt
bearbeiteten Leistungsfallen gesetzt.

49.Wie hoch ist Ihre Riicktrittsquote fiir 2021?
Um die Ricktrittsquote zu berechnen, wird die Anzahl von Riicktritten / Anfechtungen ins
Verhaltnis zur Anzahl der insgesamt gestellten Leistungsantrage gesetzt.

50.Bitte beschreiben Sie Ihr Nachpriifungsverfahren zu einem bestehenden BU-
Leistungsfall und lassen Sie uns dafiir relevante Unterlagen (z. B. Fragebégen)
zukommen.

Bei dieser Frage wird das Verfahren der Nachprifung der BU unter die Lupe genommen.

Dieses wird anhand eines bestehenden BU-Leistungsfalls analysiert und bewertet.

51.Liegt die BU-Beurteilung in einer Hand? (Gutachter / Leistungspriifer der
Erstpriifung = Gutachter / Leistungspriifer der Zweitpriifung)

Bei diesem Kriterium prift das IVFP, ob der Leistungspriifer der Zweitpriifung i.d.R. derselbe

wie bei der Erstpriifung ist.

Teilbereich Service

Mit einer Berufsunfahigkeitsversicherung gehen Kunden in der Regel eine langfristige Ver-
tragsbeziehung ein. Deshalb ist ein von Anfang an serviceorientierter, kundenfreundlicher
und auf die individuellen Bediirfnisse des Einzelnen ausgerichteter Anbieter ein wichtiger
Aspekt. Zu diesem Zweck muss auch der Service des Versicherers beleuchtet werden. Nach-
folgend werden die vom Institut flir Vorsorge und Finanzplanung im Rahmen des Teilbe-
reichs Service untersuchten Einzelkriterien beschrieben:

52.Bieten Sie eine Moglichkeit eine BUZ in eine SBU umzuwandeln? Wenn ja, be-
schreiben Sie detailliert den Prozess und die Auswirkungen.

Das Institut sieht es als positiv an, wenn der Anbieter dem Kunden die Mdglichkeit einer

Umwandlung des Vertrages von einer BUZ in eine SBU ohne erneute Gesundheitspriifung

bietet.
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53.Stellen Sie die QualifizierungsmaBnahmen Ihrer Mitarbeiter (z. B. Schulungen,
Webinare) detailliert dar. Gehen Sie dabei insbesondere auf die Struktur des
Schulungsprogramms ein.

Bei dieser Frage werden die QualifizierungsmaBnahmen sowie die dahinterliegende Struktur

des Schulungsprogramms fiir die Mitarbeiter (Vertrieb, Antrags- und Leistungsabteilung und

Tele-Interviewer) eines Unternehmens bewertet. Gleichzeitig wird ermittelt, ob es tberhaupt

einer speziellen Ausbildung zur BU-Beratung bedarf.

54.Werden fiir Ihre AuBenregulierer Schulungen / Weiterbildungen angeboten?
Das IVFP bewertet bei diesem Kriterium, welche Mdglichkeiten der Weiterbildung der Versi-
cherer seinen AuBenregulierern bietet und wie diese geschult werden.

55.Wie stellen Sie sicher, dass Ihre Makler / Ihr Vertrieb die Beratung sicher und
korrekt dokumentieren? Bitte zeigen Sie den Dokumentationsprozess auf.

Eine Beratung sollte sicher und korrekt dokumentiert werden. Hier bewertet das IVFP die

Unterstiitzung des Versicherers bei diesem Dokumentationsprozess.

56.Haben Sie Spezialisten, die ausschlieBlich fiir die Bearbeitung der BU-Antriage
| Leistungsfalle zustandig sind (eigenes Kompetenzcenter)?

Verfuigt das Unternehmen (ber ein eigenes Kompetenzcenter mit speziell geschulten Mitar-

beitern fiir die Bearbeitung der BU-Antréage und der BU-Leistungsfalle, wird dies positiv be-

wertet.

57.Gibt es spezielle Musterprdasentationen zur BU, die Sie den Vermittlern zur
Verfiigung stellen?

Sind spezielle Prasentationen, die den Vermittler sowohl bei seiner Vertriebstatigkeit als auch

im BU-Leistungsfall unterstiitzen, vorhanden, wird dies positiv bewertet.

58.Bitte beschreiben Sie detailliert, wie Sie Ihre Mitarbeiter iiber eigene Neue-
rungen / Trends in der BU informieren.

Einen serviceorientierten Anbieter zeichnet es aus, Mitarbeitern stets aktuelle Neuerungen /

Trends im Bereich der BU zur Verfligung zu stellen. Ist ein solcher Service, z. B. in Form ei-

nes Newsletters, vorhanden, wertet das IVFP das positiv.

59.Stellen Sie Ihren Vermittlern eine Berater-App zur Verfiigung?

Bietet der Versicherer mobile Vertriebsunterstiitzung in Form einer Berater-App an, wird dies
positiv bewertet. Dabei sollte die Mdglichkeit bestehen, den kompletten Vertriebsprozess
abzubilden. Die App sollte den Beratungsprozess erganzen und unterstiitzen.

60.Wie wird der Kunde liber die steuerlichen Gegebenheiten informiert?

Bei diesem Kriterium wird bewertet, wie der Kunde Uber steuerliche Gegebenheiten infor-
miert wird. Es werden die Steuerinformationen fiir die Beitrags- und Leistungsphase analy-
siert.
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61.Wie ist Ihr Internetauftritt zur BU fiir AuBendienst / Makler (Vermittlerportal)

gestaltet? Bitte lassen Sie uns einen Link bzw. Screenshots dazu zukommen.
Das IVFP analysiert hier, wie tbersichtlich und informativ der Anbieter seinen Internetauftritt
zur BU flr den AuBendienst / Makler gestaltet.

62.Wie ist Ihr Internetauftritt zur BU fiir den Kunden ausgestaltet?

Hier analysiert das IVFP, ob Anbieter alleine schon durch Ihren Internetauftritt dem Kunden
die BU offenlegen. Kann er sich liber den Internetauftritt des Anbieters aussagekraftig tber
die BU informieren, wertet das IVFP das positiv.

63.Sind fiir spezielle Berufsgruppen (z. B. Beamte, Arzte, Kammerberufe) beson-

dere Regelungen getroffen, um diese bedarfsgerechter betreuen zu kénnen?
Zielgruppenspezifische Regelungen kdnnen den Prozess bei besonderen Berufen und deren
besonderen Bedurfnissen effizienter gestalten.

64.Welche MaBnahmen haben Sie in der Corona-Krise ergriffen, um Kunden von
BU-Versicherungen entgegenzukommen?

Hier geht es um die Serviceleistung eines Versicherers, in schwierigen Zeiten den Angsten

seiner Kunden bestmdglich begegnen zu kénnen.

65.Welche speziellen Alleinstellungsmerkmale in Bezug auf Ihre BU-Kompetenz
bieten Sie gegeniiber Mitbewerbern?

Das Institut bewertet hier, ob Anbieter Gber die im Rating abgefragten Punkte hinaus Allein-

stellungsmerkmale im Bereich der BU-Kompetenz besitzen.

66.Bitte beschreiben Sie Ihr Produktportfolio in der BU (z. B. Basis-, Premiumka-
tegorie, Tarife fiir bestimmte Zielgruppen).

Ein gutes Produktportfolio sichert Neukunden und erhéht die Akzeptanz im Unternehmen.

Somit kdnnen, je nach Kundenwunsch, unterschiedliche Bedlrfnisse gestillt werden.

67.Werden auf Kundenwunsch Alternativprodukte zur BU angeboten, wenn die
BU nicht moglich ist? Wenn ja, welche?

Ist eine BU-Absicherung aufgrund von bestehenden Vorerkrankungen nicht mdglich, ist es

von Vorteil, wenn dem Kunden Alternativprodukte wie beispielsweise eine EU angeboten

werden koénnen.

68.Wie stellen Sie sicher, dass der Berater auf eine bedarfsgerechte Absicherung
(u. a. passende Rentenhdhe und Laufzeit zur Sicherung des Lebensstandards
des Kunden) achtet? Bitte beschreiben Sie detailliert.

An dieser Stelle priift das IVFP anhand der Unterlagen und Angaben des Anbieters, ob die

fur ihn tatigen Berater auf eine bedarfsgerechte Absicherung des Kunden achten. Wichtig ist

hier u.a., dass die versicherte BU-Rente eines Kunden auch zu seiner jeweiligen Lebenssitua-

tion passt.
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69.Bieten Sie die Moglichkeit einer anonymen Vorabanfrage an?

Bei einer anonymen Vorabanfrage prift der Versicherer, ob mit den angegebenen Vorer-
krankungen ein Vertrag zustande kommen wiurde. Der Vorteil aus Kundensicht ist, dass der
Versicherer den Namen der versicherten Person i.d.R. nicht kennt und die Daten somit auch
nicht in der sog. HIS-Datei (Hinweis- und Informationssystem der Versicherungswirtschaft),
auf die alle Versicherer zugreifen kénnen, gespeichert werden. Bei diesem Kriterium wird
gepriift, ob der Versicherer anonyme Vorabanfragen ermdglicht.

70.Ist ein Online-Abschluss des BU-Vertrages iiber Ihre Internetseite moglich?
Bitte nennen Sie uns den entsprechenden Link.

Hier wird geprift, ob fiir den Kunden die Mdglichkeit besteht, einen BU-Vertrag Uber die In-

ternetseite des Anbieters direkt online abzuschlieBen.

71.Stellen Sie Vermittlern Software / Tools zur Beratung der BU zur Verfiigung?
Eine Beratung sollte nie einzig und allein unter dem Gesichtspunkt ,Produktverkauf* erfol-
gen. Mehr denn je ist es wichtig, dem Kunden verschiedene Sachverhalte individuell — mit
Hilfe von Beratungstools bzw. Software — aufzeigen zu kénnen. Das IVFP analysiert bei die-
sem Kriterium die den Vermittlern von den Anbietern zur Verfiigung gestellte Software.

72.Wird ein Point of Sale mit Risikopriifung angeboten? D. h. kann der Makler /
Vermittler wahrend des Beratungsgesprachs eine Priifung des Risikos durch-
fihren?

Die Makler bzw. Vermittler haben bei einigen Anbietern die Méglichkeit, wahrend eines Ge-

sprachs vor Ort eine elektronische Risikopriifung vorzunehmen und die Daten direkt elektro-

nisch an den Versicherer weiterleiten. Eine Risikoeinschatzung kann dadurch bereits nach

kurzer Zeit an den Makler bzw. Vermittler - und so auch an den Kunden - gemeldet werden.

73.Kann bei Bedarf die Gesundheitspriifung durch medizinisches Fachpersonal
direkt beim Kunden erfolgen?

Kann bei Bedarf die Gesundheitspriifung durch medizinisches Fachpersonal direkt beim Kun-

den erfolgen, wird dies positiv bewertet.

74.Verfiigen Sie iiber eine elektronische Leistungspriifungsakte bzw. ein Leis-
tungspriifungsportal, in der / in dem sowohl der Vermittler als auch der Kunde
den Bearbeitungsstand jederzeit einsehen kénnen?

Eine elektronische Leistungsprifungsakte hat den Vorteil, dass sowohl der Vermittler als

auch der Kunde den aktuellen Sachstand jederzeit einsehen kdnnen. Dadurch kann die Bear-

beitung beschleunigt werden. Verfiigt der Versicherer Uber ein solches Leistungspriifungs-

portal, wird dies positiv bewertet.

75.Welche finanziellen Unterstiitzungsleistungen (z. B. Soforthilfe) bieten Sie an?
Bitte belegen Sie dies mit entsprechenden Unterlagen.

Erhalt der Kunde finanzielle Unterstiitzungsleistungen wie z. B. eine Soforthilfe bei erstmali-

gem Eintritt einer BU oder eine Wiedereingliederungshilfe bei Wegfall derselben, wird dies

positiv bewertet. Dabei handelt es sich i.d.R. um eine einmalige Geldleistung in Héhe von x

Monatsrenten. é
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76.Gibt es fiir Ihre Kunden eine spezielle Informationshotline (z. B. bei allgemei-
nen Fragen zu versicherten Leistungen) zur BU?

Verfugt ein Anbieter Uber eine eigene Informationshotline zum Thema BU fur Kunden, tber

die der Kunde sich beispielsweise Uber die in seinem Vertrag enthaltenen Leistungen infor-

mieren kann, wird dies positiv bewertet.

77.Wie unterstiitzen Sie den Kunden bei der Erbringung der fiir die Leistungsent-
scheidung erforderlichen Nachweise?

Untersucht wird hier, wie der Kunde vom Versicherer dabei untersttitzt wird, die fir die Leis-

tungsentscheidung erforderlichen Nachweise zu erbringen.

78.Wie unterstiitzen Sie den Kunden bei der Geltendmachung des Anspruchs (z.B.
Teleclaiming, Vor-Ort-Service)?

Das IVFP priift die unterschiedlichen Mdglichkeiten der Unterstiitzung des Kunden bei der

Geltendmachung seines Anspruchs auf eine BU-Rente. Diese kann zum Beispiel telefonisch

oder auch personlich stattfinden.

79.Erhdlt der Kunde im Leistungsfall einen personlichen Ansprechpartner (1:1
Betreuung)?

Erhélt der Kunde im Leistungsfall einen persénlichen Ansprechpartner, so wird dies positiv

bewertet.

80.Verfiigen Sie fiir die Priifung im Leistungsfall bei Bedarf iiber eigene Mediziner
und/oder Juristen oder erfolgt die Abwicklung iiber den Riickversicherer?

Bei diesem Kriterium wird untersucht, wie die Priifung im Leistungsfall erfolgt. Sind bei Be-

darf eigene Mediziner und/oder Juristen im Unternehmen vorhanden oder erfolgt die Abwick-

lung Uber den Rickversicherer.
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Veroffentlichung

Eine Bekanntmachung der Ratingergebnisse erfolgt auf unterschiedlichen Wegen:

Presse- & Offentlichkeitsarbeit des Instituts

Die Ergebnisse des Ratings werden im Sinne der Aufklarung regelmaBig durch Pressemittei-
lungen zum Rating verédffentlicht bzw. relevante Informationen Medienvertretern zur Verfu-
gung gestellt.

Glitesiegel

Gutesiegel dienen Verbrauchern und Finanzdienstleistern als Entscheidungshilfe — immer
mehr Versicherungssuchende und -berater verlassen sich auf Ratingurteile, so dass eine qua-
litativ hochwertige Beurteilung der Anbieterkompetenz unerlasslich ist. Das Rating des IVFP
bildet die vier wichtigsten Anforderungen der Zielgruppen (Versicherungsunternehmen, Ver-
mittler, Kunden) im Bereich der Berufsunfahigkeit ab. Unternehmen, deren ,BU-Kompetenz"
im Rating des Instituts positiv bewertet wurde, kénnen ein Glitesiegel erwerben.

Marketing des Versicherers

Das Glitesiegel wird in Form eines Lizenzvertrags an die Unternehmen vergeben. Die Versi-
cherer kdnnen mit dem aktuellen Rating — also mit Gitesiegeln — werben und diese in die
eigenen Marketingaktivitaten einbinden. Das Institut stellt den Unternehmen hierfiir eine
Auswahl an verschiedenen Siegelformaten zur Verfliigung, die fur unterschiedliche Kommuni-
kationsmaBnahmen, von der Anzeige bis zur Printwerbung, eingesetzt werden kdénnen.

Folgerating

Einmal ist kein Mal! Die ,BU-Kompetenz" sowie alle bewerteten Produkte werden vom Insti-
tut in regelmaBigen Audits immer wieder unter die Lupe genommen. Die Ergebnisse dieser
unabhangigen, neutralen und transparenten Untersuchung werden im Anschluss Uber die
Fach- und Publikumspresse kommuniziert.

Besteht ein Lizenzvertrag fiir ein Glitesiegel, ist vertraglich festgelegt, dass das Unternehmen
mit dem aktuellen Ergebnis werben darf und sich freiwillig in regelmaBigen Abstanden dem
Audit unterzieht. Mochte der Anbieter den Einsatz des Siegels beenden, ist dies jederzeit
nach Ablauf des Lizenzzeitraums mdglich.

Ratingergebnisse

Die Kompetenz des Instituts griindet sich in seinem qualifizierten Mitarbeiterstamm aus
Steuerexperten, Bank- und Versicherungskaufleuten, Mathematikern und Betriebswirten, die
aufgrund des breiten Marktliberblicks Vorsorgeangebote sachverstandig beurteilen kénnen.
Die jeweiligen Produkte wie auch die Angaben zur BU-Kompetenz werden eingehend gepriift
und anhand der Ratingmatrix in einer Datenbank erfasst und ausgewertet. Um die Qualitat
der Datenbasis sicherzustellen, werden sie von mehreren qualifizierten Mitarbeitern des Insti-

tuts unabhéangig voneinander Uberprift.
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Schlussworte

Ziel des Instituts flir Vorsorge und Finanzplanung ist es, mit seinem BU-Kompetenz-Rating
Finanzdienstleistern aussagekraftige Ergebnisse zu den BU-Kompetenzen einzelner Anbieter
zur Verfligung zu stellen und auf diese Weise die Entscheidung bei der Wahl nach dem ge-
eigneten Produktpartner maBgeblich zu erleichtern.
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