Private Pflegeversicherung —
Sichtweisen und Optimierungsansatze im Vertrieb

Eine Gemeinschaftsstudie von:

\
\ e Institut fir Versicherungswissenschaften, Leipzig GmbH -
Gen Re Gesellschaft zur Férderung von Forschung und Praxis V E R S
% A ) T N

LEIPZIG GMEH

Telefon: +49 341 246 592-60
Telefax: +49 341 246 592-88
E-Mail: info@vers-leipzig.de
Web: www.vers-leipzig.de

V.E.R.S. Leipzig GmbH
GottschedstralRe 12
04109 Leipzig



mailto:info@vers-leipzig.de
mailto:info@vers-leipzig.de
mailto:info@vers-leipzig.de
http://www.vers-leipzig.de/
http://www.vers-leipzig.de/
http://www.vers-leipzig.de/

)
- I fVW Institut fir Versicherungswissenschaften, Leipzig GmbH
Gesellschaft zur Férderung von Forschung und Praxis
Gen Re® = allents s'

LEIPZIG GMBH

I 1 Hintergrund und Zielsetzung r

Vor dem Hintergrund der demographischen Entwicklungen gewinnt das Risiko der Pflegebedurftigkeit und
dessen Absicherung zunehmend an Bedeutung. Gemal aktueller Daten des Statistischen Bundesamtes in der
Pflegestatistik 2011 waren im Dezember 2011 2,5 Millionen Menschen in Deutschland pflegebediirftig. Dies
entspricht im Vergleich zum Jahr 2009 einem Anstieg von rund 6,8 Prozent bzw. 163.000 Menschen — Tendenz
steigend. Die mit einer Pflegebedirftigkeit einhergehenden, i. d. R. hohen Kosten werden von der gesetzlichen
Pflegeversicherung nicht gedeckt. Eine private Vorsorge des Pflegerisikos ist folglich unverzichtbar.
Sowohl Kunden als auch Versicherungsvermittlern fallt es jedoch schwer, die Absicherung des Pflegerisikos
durch eine private Vorsorge zu thematisieren und im Beratungsgesprach aktiv anzugehen. Diese Hemmungen
spiegeln sich auch in der Anzahl aktuell bestehender Pflegeversicherungsvertrage wider: zum Ende des Jahres
2012 bestanden nur etwa 2,3 Millionen private Pflegeversicherungsvertrage. Die Zahlen verdeutlichen, dass die
private Pflegeversicherung in Deutschland noch immer zu wenig verkauft wird und die Marktdurchdringung noch
immer weit hinter den zu erwartenden Entwicklungen der Anzahl an Pflegebedurftigen steht.
Ziel der Studie war es, Erwartungen und Einschatzungen von Entscheidungstrdgern im Vertrieb der
Versicherungswirtschaft beziglich der aktuellen und zuklnftigen Entwicklungen in der Pflegeversicherung zu
erfahren und zu einem Meinungsbild zu verdichten. Hierzu wurden im Rahmen der Studie in erster Linie die
Grunde respektive Hemmnisse flr die bisher eher geringe Marktdurchdringung und -verbreitung von privaten
Pflegeversicherungsprodukten in Deutschland aus Sicht des Versicherungsvertriebs identifiziert und
ganzheitlich analysiert.
Dazu wurde eine breit angelegte Interviewreihe durchgefuhrt, die folgende Befragungsgruppen umfasste:
Vorstande, Geschaftsfuhrer und hochste Reprdsentanten von Versicherungsunternehmen, Hausvereinen,
Maklerpools, Vertriebsgesellschaften sowie Vermittler-/Maklerverbé&nden.
Quellen: Vgl. GDV (Hrsg.) (2013): Die deutsche Lebensversicherung in Zahlen 2013, Berlin; Miller, R. (2012): Beratungsrisiko private Pflegeversicherung, URL:
http://www.versicherungsjournal.de/vertrieb-und-marketing/beratungsrisiko-private-pflegeversicherung-111895.php, (Abruf: 11.10.2012); Statistisches Bundesamt

(Hrsg.): Pflegestatistik, Pflege im Rahmen der Pflegeversicherung, Deutschlandergebnisse fur die Jahre 2009 und 2011, Wiesbaden; Verband der Privaten
Krankenversicherung e.V. (Hrsg.) (2013): Zahlenbericht der Privaten Krankenversicherung 2012, Kdln, Berlin.
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B 2 Forschungsdesign .

» Durchfuhrung von 30 Vor-Ort-Interviews entsprechend folgender Clusterung der Befragungsgruppen:

Befragungsgruppe Anzahl der Interviews

Versicherungsunternehmen 10

Hausvereine

Maklerpools

Vertriebsgesellschaften

N|h~|OT]O

Vermittler-/Maklerverbande

» Zeitraum der Befragung: Juni 2013 bis Januar 2014

« Dauer der Interviews: 90 Minuten

* Hinweise:

* n 2 Anzahl der Befragten, die auf die jeweilige Frage geantwortet haben

« Ermittlung von Indexwerten zur Einordnung der Zustimmung/Ablehnung bestimmter Aussagen bzw.
Bedeutung bestimmter Kriterien

« Angabe ausgewahlter Kommentare/Begriindungen der Interviewpartner zu ihren Antworten in
anonymisierter Form
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B 3 Teilnehmer r

Folgende 30 Unternehmen und Institutionen haben an der Studie teilgenommen (I/111):

Versicherungsunternehmen
. . Bereich Krankenversicherung

« Barmenia Krankenversicherung a.G. Marktvolumen: 33,7 Mrd. €

» Debeka Versicherungsgruppe

» IDEAL Lebensversicherung a.G. m Marktanteil

* LVM Landwirtschaftlicher Versicherungsverein Minster a.G. Teilnehmer

« MUNCHENER VEREIN Krankenversicherung a.G.
* neue leben Lebensversicherung AG
« NURNBERGER VERSICHERUNGSGRUPPE

) Bereich Lebensversicherung
* R+V Lebensversicherung AG Marktvolumen: 84,1 Mrd. €
« Talanx Deutschland AG
« VOLKSWOHL BUND Lebensversicherung a.G.

m Marktanteil
Restmarkt

m Marktanteil
Teilnehmer

m Marktanteil
Restmarkt

Marktanteile gemessen an gebuchten Bruttobeitragen 2012; Marktvolumina gemaf dem Jahrbuch
der deutschen Versicherungswirtschaft 2013
Quellen: Geschéaftsberichte der Gesellschaften fur das Geschaftsjahr 2012
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B 3 Teilnehmer _

Folgende 30 Unternehmen und Institutionen haben an der Studie teilgenommen (l1/11l):

Hausvereine

. . . Bereich Krankenversicherung
* Arbeitskreis Vertretervereinigungen der Deutschen Assekuranz Marktvolumen: 33,7 Mrd. €

e.V.

* ADICON e.V. Unabhangige Interessenvertretung des
selbstandigen hauptberuflichen Ausschlie3lichkeitsaul3endienstes
der Continentale Versicherung

m Marktanteil
Teilnehmer

m Marktanteil

» Hausvereinigung der Wirttembergische Versicherung AG Restmarkt

* Interessengemeinschaft der Vertretervereinigungen der Allianz

e.Vv.
. .y : . Bereich Lebensversicherung
* Interessengemeinschaft selbstandiger Versicherungsvermittier Marktvolumen: 84.1 Mrd. €

der ERGO-Versicherungsgesellschaften e.V.

* isa — Interessengemeinschaft des selbststandigen Auf3endienstes

der Gothaer Versicherungen e.V. = Marktanteil

Teilnehmer

» Unternehmervereinigung selbstandiger Versicherungskaufleute im = Marktanteil

AXA Konzern e.V. Restmarkt
* Verband selbstéandiger Versicherungskaufleute der SIGNAL
IDUNA Gruppe e.V.
Marktanteile gemessen an ge‘buchten Brgttobeitrégen 2012; Marktvolumina gemaR dem
- Vertreter-Vereinigung der SV SparkassenVersicherung e.V. Gubllen: Gesohaftsberchie der sugehorigen Gesallsohafen fur das Geschaltsjahr 2012
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Folgende 30 Unternehmen und Institutionen haben an der Studie teilgenommen (l1/1ll):

Maklerpools

BCA AG
Fonds Finanz Makler Service GmbH
Jung, DMS & Cie. AG

maxpool Servicegesellschaft fur Finanzdienstleister
mbH

WIFO Wirtschafts- & Fondsanlagenberatung und
Versicherungsmakler GmbH
Marktvolumen: 0,45 Mrd. €

® Marktanteil
Teilnehmer

m Marktanteil
Restmarkt

Marktanteile gemessen an Provisionserlésen 2012; Marktvolumen geméaR Cash.-Hitliste der Maklerpools 2013
Die maxpool Servicegesellschaft fir Finanzdienstleister mbH sowie die WIFO Wirtschafts- &
Fondsanlagenberatung und Versicherungsmakler GmbH sind nicht mit in die Berechnung des Marktanteils
eingeflossen, weil von beiden Gesellschaften keine testierten  Provisionserlése  vorliegen
(untestierte Provisionserldse: maxpool Servicegesellschaft fiir Finanzdienstleister mbH 9,3 Mio. €; WIFO
Wirtschafts- & Fondsanlagenberatung und Versicherungsmakler GmbH 28,5 Mio. €)

Quelle: Cash.Print  GmbH (Hrsg.): Maklerpool-Hitliste 2013, URL: http://www.cash-online.de/cash-
hitlisten/maklerpools/maklerpool-hitliste-2013 (Abruf: 18.3.2014)

Vertriebsgesellschaften
« Bonnfinanz AG fir Vermdgensberatung und Vermittlung
» Deutsche Vermbgensberatung AG
* MLP Finanzdienstleistungen AG
« OVB Vermoégensberatung AG
Marktvolumen: 2,85 Mrd. €

® Marktanteil
Teilnehmer

m Marktanteil
Restmarkt

Marktanteile gemessen an Provisionserlosen 2012; Marktvolumen gemaR Cash.-Hitliste der Allfinanzvertriebe 2013
Quelle: Cash.Print GmbH (Hrsg.): Allfinanzvertriebe 2013, URL: http://www.cash-online.de/cash-
hitlisten/finanzvertriebe/allfinanzvertriebe-2013 (Abruf: 18.3.2014)

Vermittler-/Maklerverb&nde*
» Bundesverband Deutscher Versicherungskaufleute e.V.
» Verband Deutscher Versicherungsmakler e.V.

* Marktanteile bei den Vermittler-/Maklerverbanden nicht messbar, weil Gesamtmarkt nicht definierbar
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B 4 Inhalte der Studie .

Bedeutung der privaten Pflegeversicherung

Beratungsinhalt der Vertriebspartner/Mitglieder zum Pflegethema und zu den Pflegeversicherungen
Praferierte Produktarten im Vertrieb

Beurteilung von Pflegeversicherungsprodukten

Qualitat von Pflegeversicherungsprodukten

Marktvolumen in der Pflegeversicherung

Marktvolumen und Beratung im Vergleich zu anderen Vorsorgeprodukten

Ursachen fur das geringe Marktvolumen aus Kunden-, Vertriebs- und Marktsicht

Zielgruppen, die sich besonders zur Ansprache auf das Pflegethema eignen

10. Bedarf und Abschlussbereitschaft ausgewahlter Zielgruppen

11. Argumente, die das Beratungsgesprach zu Pflegeversicherungsprodukten fordern

12. Reaktion der Kunden bei Ansprache des Pflegethemas im Beratungsgesprach

13. Verantwortung fur die Information und Sensibilisierung tiber und fur das Pflegethema

14. Die Bedeutung des Pflegethemas im Beratungsgesprach

15. Bedeutung einzelner Produktmerkmale von Pflegeversicherungen

16. Bedeutung ausgewahlter Assistance-Leistungen

17. Beflrwortung der staatlichen Férderung der privaten Pflegetagegeldversicherung (Pflege-Bahr)
18. Beurteilung der staatlich geférderten Pflegetagegeldversicherung

19. Vermittlerfokus bei Pflegeversicherungsprodukten

20. Auswirkungen der staatlichen Forderung der privaten Pflegetagegeldversicherung (Pflege-Bahr)
21. MalRnahmen fur eine gré3ere Marktdurchdringung der privaten Pflegeversicherung

©CONOO~WNE
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B 4 Inhalte der Studie
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