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PFLEGEVERSICHERUNG
uo vadis, Pflegevorsorge?  
hance und Herausforderung für den 
ersicherungsmakler
ingerspitzengefühl und Fachkompetenz sind für Alexander Schrehardt die 
ichtigsten Instrumente für eine erfolgreiche Pflegeberatung. Nur so wird die 
erausforderung „Pflegeversicherung“ für den Makler zur Chance.
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ie Zeichen der Zeit sind nicht zu übersehen-
und allseits bekannt. Während die Lebenser-
wartung der Deutschen auch in den letzten Jah-

en weiter angestiegen ist, fiel die Geburtenrate seit 
en 60er-Jahren kontinuierlich ab und pendelte sich 
b dem Jahr 2000 um einen Mittelwert von 1,39 Kin-
er/Frau ein (Quelle: Bundesamt für Statistik). Die 
eutsche Gesellschaft überaltert und während heute 
0% der Deutschen das 65. Lebensjahr überschritten 
aben, wird sich der Anteil dieser Altersgruppe an 
er Bevölkerungszahl bis zum Jahr 2060 voraussicht-

ich auf 34% erhöhen. Diese demografische Ent-
icklung in unserer Republik stellt alle sozialen Siche-

ungselemente zunehmend auf den Prüfstand und im 
chlimmsten Fall auch infrage.

ie Pflegepflichtversicherung als 
eilkaskolösung

n den letzten Jahren hatte sich die Pflegeversicherung 
inen dauerhaften Spitzenplatz auf der parlamentari-
chen Agenda gesichert. Während mit der Einführung 
nderedition
der geförderten privaten Pflegevor-
sorge zum 01.01.2013 ein durchaus 
positiver, wenn auch absolut unzu-
reichender Akzent in Richtung ei-
ner erforderlichen Eigeninitiative 
der Bürger durch den Gesetzgeber 
gesetzt wurde, markiert die Gewäh-
rung eines Pflegegeldes von 120 
Euro/Monat oder alternativer Pfle-
gesachleistungen von bis zu 225 
Euro/Monat an Versicherte der 
imaginären Pflegestufe 0 nur einen 
weiteren Meilenstein politischer 
Flickschusterei. Vor dem Hinter-
grund der im Jahr 2013 auf 2,63 
Millionen angestiegenen Pflegefall-
zahlen, dem kontinuierlichen Zu-
wachs bei den demenziellen Er-
krankungen, der Unterhaltspflicht 
von Familienangehörigen und der 
Tatsache, dass im Jahr 2012 439.000 
pflegebedürftige Bürger Leistungen 
© JiS
ign

 – 
Foto

lia.
com



l
l
f
d
v
g
n
g
S
V
g
(

P
z
d
p
f
h
G
t
f
d
v
d
s
n
h
w
m
d
d
g
s

F
 A

B
w
s
v
w
s
v
P
H
a
N
g
u

der Sozialhilfe in Anspruch neh-
men mussten, sollten und müssen 
wir endlich Farbe bekennen: Das 
Thema der privaten Vorsorge für 
den Pflegefall muss bei jedem Kun-
den angesprochen werden!

Der Kunde verweigert das 
Gespräch … 

Vor dem Besuch beim Kunden 
sollten einige Gesprächstabus in 
Marmor gemeißelt werden. Angst-
szenarien und inhaltliche Drohge-
bärden müssen auf jeden Fall ver-
mieden werden. Die Frage „Wissen 
Sie eigentlich, was ein stationärer 
Pflegefall der Stufe III kostet?“ oder 
auch ein Frontalangriff mit der 
Aussage „Im Zweifelsfall müssen 
dann Ihre Kinder bezahlen …“ zum 
Gesprächsauftakt disqualifizieren 
nicht nur jeden Versicherungs-
makler, sondern führen auch sehr 
schnell zur vorzeitigen Beendigung 
der Unterredung mit dem Kunden. 
Die meisten Kunden in der Alters-
gruppe 40+ hatten bereits Begeg-
nungen mit pflegebedürftigen Per-
sonen im Familien-, Freundes-, 
Bekannten- oder Nachbarschafts-
kreis. Mit den aus diesen Kontakten 
gesammelten Informationen haben 
viele Kunden auch ihre eigenen 
Ängste geschürt und verharren nun-
mehr in einem handlungsunfähigen 
Zustand der Schockstarre. Für das 
Kundengespräch sind somit Ein-
fühlungsvermögen und die richtige 
Wortwahl das Gebot der Stunde. 

Wer geht schon gerne zum 
Zahnarzt?

Hand aufs Herz: Schieben wir 
nicht gerne unsere unliebsamen Be-
suche und Verpflichtungen bis zum 
St. Nimmerleinstag auf? Und wenn 
wir schon unangenehme Vorgänge 
erledigen oder besprechen müssen, 
fällt uns der Umgang mit unge-
iebten Themen auf gesichertem Terrain nicht erheb-
ich leichter? Diesen menschlichen Handlungsweisen 
olgen auch unsere Kunden. Ein Beratungstermin in 
en eigenen vier Wänden und im Schutz der Familie 
erschafft dem Kunden Sicherheit und die Grundla-
e für eine entspannte Gesprächsführung. Die Teil-
ahme von Ehegatten, Lebenspartnern oder Lebens-
efährten, aber auch von berufstätigen Kindern und 
chwiegerkindern ist für das Beratungsgespräch von 
orteil. Das Pflegefallrisiko ist ein generationenüber-
reifendes Problem und (be)trifft die Kunden und deren 
Schwieger-)Kinder gleichermaßen. 

rofessionelle Versicherungsmakler sollten den Ball 
uerst einmal in das Spielfeld ihres Kunden werfen und 
en Kunden von seinen persönlichen Erfahrungen mit 
flegebedürftigen Menschen in seinem sozialen Um-
eld berichten lassen. Vor allem Frauen sind oftmals nä-
er mit diesem Thema vertraut und können wichtige 
esprächsbeiträge und viele Steilvorlagen für den wei-

eren Verlauf der Beratung liefern. Sowohl das Pflege-
allrisiko als auch die damit verbundenen Kosten wer-
en von Frauen zumeist realistischer eingeschätzt als 
on den Vertretern des männlichen Geschlechts. Mit 
em Bericht 
eines bzw. sei-
er Kunden er-
ält der Makler 
ichtige Infor-
ationen über 

ie Ängste und 
ie Erwartungshaltung seiner Gesprächspartner. Hier 
ilt es, den Kunden abzuholen, Kompetenz zu bewei-
en und alternative Lösungswege aufzuzeigen. 

achkompetenz und Beratung auf 
ugenhöhe sichern den Erfolg

ereits die Frage nach den Kosten eines Pflegefalls 
ird regelmäßig falsch beantwortet. Bei der Bemes-

ung der Pflegekosten dürfen fortlaufende Zahlungs-
erpflichtungen und Nebenkosten nicht vergessen 
erden. Auch im Pflegefall sind die Beiträge zur ge-

etzlichen oder privaten Kranken- und Pflegepflicht-
ersicherung unverändert zu bezahlen. Aufgrund der 
flegebedürftigkeit werden Zuzahlungen für Heil- und 
ilfsmittel bzw. tarifliche Selbstbehalte regelmäßig voll 

usgeschöpft. Die Kosten für Maniküre und Pediküre, 
ahrungsergänzung, Behindertentransporte bei ein-

eschränkter Mobilität, Haushaltshilfen, Bekleidung 
sw. sind bei der Budgetierung zu berücksichtigen. O 

„Bei der Bemessung der Pfleg
fen fortlaufende Zahlungsverp
und Nebenkosten nicht verges
ekosten dür-
flichtungen 
sen werden.“
6Sonderedition
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PFLEGEVERSICHERUNG

ü

ei der Erfassung der Kosten sollte der Kunde wieder-
m nach seinen persönlichen Erfahrungen befragt, 
ber auch das soziale Umfeld des Kunden berücksich-
igt werden. Lebt der Kunde in einem intakten Fami-
ienverbund? Soll bzw. kann im Fall einer Pflegebe-
ürftigkeit die Betreuung durch Familienangehörige 
rfolgen? Besteht Barrierefreiheit oder kann diese si-
hergestellt werden? Welches laufende Einkommen 
teht vor allem im Alter zur Verfügung? Soll vorhan-
enes Vermögen im Fall einer Pflegebedürftigkeit für 

die Bedeckung 
der Pflegekos-
ten eingesetzt 
oder für die Fa-
milie gesichert 
werden? Welche 
Kosten fallen 
an, wenn beide 

hegatten, Lebenspartner oder Lebensgefährten pflege-
edürftig werden? Mit der Bearbeitung dieses Fragen-
atalogs kann die emotionale Barriere durchbrochen 
nd das Beratungsgespräch auf eine sachliche Ebene 
berführt werden. Bei aller Sachlichkeit sollte jedoch 
as erklärte Ziel niemals in den Hintergrund treten: 
elche konkreten Vorsorgemaßnahmen müssen ge-

roffen werden, damit der Kunde im Fall einer Pflege-
edürftigkeit ein würdevolles und selbstbestimmtes 
eben – bevorzugt in den eigenen vier Wänden und 
einem sozialen Umfeld – führen kann? 

er soll das bezahlen?

ach der Kostenermittlung sollten im nächsten Schritt 
ie laufenden Einnahmen im Pflegefall der Ausgaben-
eite gegenübergestellt werden. Hier ist es von Vorteil, 

llrisiko ist ein generationen-
s Problem und (be)trifft die 
d deren (Schwieger-)Kinder 

gleichermaßen.“
nderedition

©

wenn der Versicherungsmakler die 
Leistungen der Pflegepflichtversi-
cherung im Detail kennt. Neben 
dem Leistungskatalog für die häus-
liche Laienpflege, für die ambulan-
te pflegerische Betreuung durch ei-
nen Pflegedienst oder für eine 
(teil-)stationäre Pflege kann der 
Makler mit weiterführenden Hin-
weisen punkten. Eine tabellarische 
Auflistung der Leistungen der Pfle-
gepflichtversicherung mit Infor-
mationen zur (anteiligen) Kosten-
übernahme für Verbrauchsmate-
rialien, Hilfsmittel, bauliche Ver-
änderungen (zum Beispiel zur Ver-
besserung der Barrierefreiheit), 
Leistungen für Kurzzeit- und Ver-
hinderungspflege, zusätzliche Zah-
lungen für eine Betreuung in am-
bulanten Wohngruppen und im 
Fall einer Betreuungsbedürftigkeit 
bei Einschränkung der Alltags-
kompetenz (Pflegestufe 0) sowie 
der Kombinationsmöglichkeiten 
verschiedener Leistungen hilft dem 
Kunden und zeichnet den Versi-
cherungsmakler aus. Auch der 
sachliche Hinweis, dass vorhande-
nes Vermögen mit Ausnahme des 
sogenannten Schonvermögens für 
die Bedeckung der Pflegekosten 
eingesetzt, Schenkungen der letz-
ten zehn Jahre gegebenenfalls zu-
rückgefordert und Familienange-
hörige unter Umständen zu Unter-
haltsleistungen verpflichtet wer-
den, sollte vorsichtig, aber den-
noch deutlich gegeben werden. 
Oftmals ist eine von den Kindern 
des Kunden finanzierte private 
Pflegevorsorge die für alle Parteien 
vorteilhafteste Lösung. 

Tippgeber für pflegende  
Familienangehörige

Auch wenn ein Pflegefall im Kun-
denkreis bereits eingetreten ist, 
kann der Versicherungsmakler sei-
nen Kunden hilfreich zur Seite O 
in mit Fachkompetenz geführtes Gespräch bringt für Makler und 
unden zufriedenstellende Ergebnisse. 
 Alexander Raths – Fotolia.com
„Das Pflegefa
bergreifende
Kunden un
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PFLEGEVERSICHERUNG
tehen. Der Hinweis auf die gesetzliche Versicherungs-
flicht und den Anspruch auf Beitragszuschüsse zur 
ranken- und Pflegepflichtversicherung von anerkann-

en privaten Pflegepersonen im Sinne von §19 SGB XI 
st dabei ebenso wertvoll wie die Information, dass 
flegende Familienangehörige dem Versicherungs-
chutz der gesetzlichen Unfallversicherung unterstehen. 
n jedem Fall sollte der Laienpfleger seine Tätigkeit bei 
er Pflegekasse bzw. dem privaten Krankenversicherer 
es Pflegebedürftigen anmelden. Bei allem Fürsorge-
ngagement darf sich der Versicherungsmakler aber 
ur als Tippgeber verstehen. Eine konkrete Beratung 
u sozialrechtlichen Versorgungsansprüchen oder gar 

deren Durch-
setzung zählen 
nicht zum ori-
ginären Aufga-
benkreis des 
Versicherungs-
maklers und 
führen schnell 

n Richtung einer nicht zulässigen Rechtsberatung. 
eben der Unzulässigkeit der konkreten Rechtsbera-

ung wären auch Beratungsfehler nicht durch die Ver-
ögensschaden-Haftpflichtversicherung des Versi-

herungsmaklers bedeckt. 

ehler auf der Ziellinie vermeiden!

ach einer ausführlichen Beratung und der Erläute-
ung von alternativen Vorsorgemöglichkeiten stellen 
iele Kunden gerne die Frage nach der eigenen Vor-
orgelösung des Versicherungsmaklers. Sofern diese 

eratung zu sozialrechtlichen 
sansprüchen oder gar deren 
 zählen nicht zum originären 
 des Versicherungsmaklers.“
nderedition
Frage mit „Ich habe keine ...“ be-
antwortet wird, schmilzt der Er-
folg des Beratungsgesprächs wie 
Schnee in der Sonne. Wie soll ein 
Kunde zu einer eigenverantwortli-
chen Vorsorge für den Pflegefall 
motiviert werden, wenn sein Bera-
ter signalisiert, dass er die gefor-
derte Eigeninitiative selbst nicht 
aufbringt? Der Versicherungsmak-
ler sollte daher mit seiner Bera-
tungsaktion zur Pflegefallvorsorge 
bei sich selbst beginnen und für je-
des Kundengespräch eine Kopie 
der eigenen Versicherungspolice 
bereithalten. Der Nachweis einer 
eigenen qualifizierten Vorsorgelö-
sung des Maklers ist dabei oftmals 
das Zünglein an der Waage des 
Kunden zugunsten seiner Eigen-
vorsorge. W
on Alexander Schrehardt, Geschäftsführer der Consilium 
eratungsgesellschaft für betriebliche Altersversorgung mbH
© JiSign – Fotolia.com
Eine konkrete B
Versorgung

Durchsetzung
Aufgabenkreis
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