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Mr. Dread Disease

Er gilt als der Experte in Sachen Dread-Disease-Versicherungen:
Frank Peters berat sogar die Versicherer zum Thema
Schwere-Krankheiten-Vorsorge. Uns hat er erzahlt, warum ihm
die Versicherung so am Herzen liegt und
warum jeder Makler sie seinen Kunden anbieten sollte.

Volkskrankheiten machen vielen Menschen

Angst. Wer erkrankt, steht vollig unerwartet
vor teils grofien finanziellen Herausforderungen.
Frank Peters hat das selbst erlebt. Als er 18 Jahre
alt ist, wird bei seiner Mutter Krebs diagnostiziert.
,Ein Schock fiir uns alle®, erinnert sich der heute
56-Jahrige. Doch die Familie hat damals Gliick
im Ungliick. Frank Peters’ Vater kennt einen
Spezialisten und dessen Behandlung schldgt an.
Allerdings: Die Krankenkasse zahlt sie nicht. ,Mein
Vater hatte Gott sei Dank Geld zuriickgelegt. Sonst
wire meine Mutter heute vielleicht nicht mehr am
Leben®, sagt Peters.

Diese Erfahrung prégt Frank Peters. Er wird
Versicherungsmakler, arbeitet zundchst in der
AusschliefSlichkeit. 1997 macht sich der gebiirtige
Niedersachse unabhidngig. ,Ich wollte frei sein,
mehr Moglichkeiten haben®, sagt er riickblickend.
1998 ist Peters dabei, als der schottische Anbieter
LSALI“ auf einer Veranstaltung das erste Dread-
Disease-Produkt auf dem deutschen Markt vor-

| I erzinfarkt, Schlaganfall, Krebs: Die grofSen

stellt. Er denkt an seine Mutter — und ist vom Fleck
weg liberzeugt. ,, Ich wusste sofort: Dieses Produkt
macht Sinn und ist genau mein Ding. Ich war richtig
inspiriert!®, erzahlt er. Noch vor Ort schliefRt er
damals einen Vertrag ab. ,,Der besteht bis heute, es
ist eine meiner wichtigsten Versicherungen.”

Eine Versicherung fiirs Leben

Mittlerweile gilt Frank Peters als der Experte
in Sachen Schwere-Krankheiten-Vorsorge (SKV).
,Mr. Dread Disease“ wird er von vielen seiner
jungen Kollegen genannt. Der Diamond Makler
der Fonds Finanz spricht auf Fachveranstaltungen
und berdt Versicherungen bei der Ausgestaltung
und Weiterentwicklung entsprechender Vertrége.
Er lebt das Thema Dread Disease wie kein anderer,
kann seinen Kunden {iber sein gewachsenes
Netzwerk bei Bedarf sogar den Kontakt zu
arztlichen Spezialisten vermitteln. ,Die Schwere-
Krankheiten-Versicherung (SKV) liegt mir extrem
am Herzen®, sagt Frank Peters. ,Weil es eine
unglaublich wichtige Versicherung ist. Und >
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,»Es gibt so viele spannende Nischen-
produkte auf dem Versicherungsmarkt.
Ich verstehe nicht, dass manche Makler
nur drei Produkte verkaufen, und sich
nicht dafiir interessieren, was der
Markt noch bietet.”

Frank Peters, Finanzberater

Gestatten, Frank Peters!
Der neue Image Film
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eine faszinierende! Sie funktioniert wie eine Risiko-
lebensversicherung. Mit einem gewaltigen Unter-
schied: Ich muss nicht sterben, um eine Leistung
zu erhalten. Vielmehr erhalte ich das Geld, damit
ich am Leben bleibe!“

Umso mehr bedauert er es, dass sich nur wenige
Makler mit dem Thema beschéftigen. ,Fast jeder
Mensch hat Angst vor schweren Krankheiten. Und
die meisten wissen einfach nicht, dass es dafiir
eine Versicherung gibt®, sagt Peters. Kunden, die
ihre Arbeitskraft absichern wollen, fragen in der
Regel nach einer BU. Peters stellt ihnen dann zwei
Fragen. ,Ich frage: Wie viele Menschen in Threm
personlichen Umfeld kennen Sie, die berufsunfihig
geworden sind? Im Schnitt sind das ein bis zwei Per-
sonen. Dann frage ich: Wie viele Menschen kennen
Sie, die einen Herzinfarkt oder einen Schlaganfall
hatten oder an Krebs erkrankt sind? Davon kennt
jeder mindestens fiinf, eher zehn. Kein Wunder:
Jedes Jahr sind in Deutschland iiber eine Million
Menschen von diesen Krankheiten betroffen. Und
nicht alle konnen sich die finanziellen Folgen einer
schweren Krankheit leisten.“

Makler in der Pflicht

Hier sieht Peters klar die Makler in der Pflicht.
,Viele Kunden verdriangen die Risiken, die eine
schwere Krankheit finanziell mit sich bringen kann.
Da miissen wir aufkldren.” Er selbst sieht es als
seinen Auftrag an, die Dread-Disease-Versicherung
bei Maklern bekannter zu machen. Er weif3: Einige
Vermittler scheuen den Beratungsaufwand, den

die SKV mit sich bringen kann. ,Keine Frage, die
BU verkauft sich leichter, und es gibt mutmafSlich
weniger Leistungsfille, sagt er. ,,Aber die SKV kann
und soll eine BU nicht ersetzen. Sie setzt viel frither
an, denn sie deckt die wichtigsten Volkskrank-
heiten ab und zahlt direkt nach dem Leistungsfall
die volle Versicherungssumme. Das heift, das es
keine laufenden Nachpriifungen gibt.”

Die Dread-Disease-Versicherung wurde einst
von einem Arzt als Absicherung fiir teure Herz-OPs
erfunden. Statt einer dauerhaften monatlichen
Rente wird einmalig eine hohe Summe ausgezahlt.
Das kann im Zweifel entscheidend fiirs Uberleben
und die Existenzsicherung sein. ,Kaum eine Bank
gewihrt einem schwer kranken Menschen einen
Kredit“, betont Peters. ,Was aber, wenn gerade die
Prolongation fiirs Haus ansteht? Oder die Kranken-
kasse den teuren Spezialisten nicht zahlt?“

Dass viele Kollegen die SKV gar nicht anbieten,
kann der erfahrene Makler nicht nachvollziehen.
»Ich sage dann immer: Stell dir vor, die Frau deines
besten Kunden erkrankt an Krebs. Er recherchiert,
stof3t auf die SKV, erfihrt, dass es die Versicherung
seit 25 Jahren gibt und fragt dich zu Recht: Warum
hast du mir das nicht angeboten?“ Fiir Peters sollte
jeder Makler den Anspruch haben, seine Kunden
vollumfianglich zu beraten. ,Auch wenn der
Aufwand vielleicht etwas hoher ist. Es ist einfach
eine Frage der Haltung.” Und der Haftung: ,,Makler
sind verpflichtet, alles anzubieten, was der Markt
hergibt. Tun sie es nicht, kriegen sie ein Haftungs-
problem®, warnt Peters.

Eine Dread-Disease-Versicherung
bedeutet Absicherung der Arbeitskraft,
Vorsorge fiir schwere Krankheiten und

Absicherung des Vermogens.

Finanziell frei sein

Angst muss vor der SKV-Beratung niemand haben,
verspricht der Experte. ,Es geht bei dieser Ver-
sicherung ja nicht um den Tod, sondern um das
Leben! Als Makler kann ich den Menschen mit der
SKV eine Perspektive aufzeigen. Sie haben bessere
Chancen eine schwere Krankheit zu iiberleben. Die
Versicherung macht sie frei, weil sie im Ernstfall
finanziell unabhingig sind. In unserem Gesund-
heitssystem gibt es nun mal eine Zweiklassen-
gesellschaft. So hart es klingt: Wer geniigend Geld
hat, hat bessere Chancen, eine schwere Krankheit
zu iiberstehen.” Verniinftig erklart, bedarf es dann
in der Regel nicht viel Uberzeugungsarbeit, weify
Peters. ,Wenn ich die SKV anbiete, habe ich eine
enorm hohe Erfolgsquote.” Als Verkdufer sieht er
sich jedoch nicht. ,Ich gebe Wissen preis. Ich ma-
che Kompliziertes verstiandlich und befdhige meine
Kunden so, eine fundierte und miindige Entschei-
dung zu treffen. Aber natiirlich verdient man mit
der SKV auch Geld. Die Provisionen sind @hnlich
wie bei der BU.*

Im Leistungsfall ist dann Feingefiihl gefragt. ,Da
ruft jemand an, der im Zweifel schwer krank ist, das
muss man natiirlich berticksichtigen®, sagt Peters,
der zu Offenheit und Unterstiitzung rat. ,Ich gehe
den Leistungsantrag Schritt fiir Schritt mit meinen
Kunden durch, damit keine Fehler passieren.” Dass
das fiir Makler eine Herausforderung sein kann,
versucht er auch immer wieder den Versicherern
klarzumachen. ,Nur Geld zu zahlen, reicht einfach
nicht®, findet Peters. ,Die Gesellschaften miissen
den Maklern Bausteine liefern, die ihnen die Arbeit
erleichtern.”

Sein eigener Anspruch: seinen Kunden nur das
zuverkaufen,was sie brauchen, und sie ganzheitlich
und individuell zu beraten. ,Es gibt so viele span-
nende Nischenprodukte auf dem Versicherungs-
markt. Ich verstehe nicht, dass manche Makler

nur drei Produkte verkaufen, und sich nicht dafiir
interessieren, was der Markt noch bietet.“ Peters
selbst bildet sich jeden Tag mindestens eine Stunde
weiter. Was ist neu? Was ist besser? Wo sollte er
bei seinen Kunden nachjustieren? ,Ich brenne fiir
meinen Beruf. Das vermisse ich leider bei manchen
Kollegen®, sagt er. Seit 2006 kooperiert Peters mit
der Fonds Finanz. ,Eine der besten Entscheidungen
meines Lebens. Es hat so viele Vorteile. Ich habe
Zugriff auf Produkte, und Moglichkeiten, die ich
als Einzelmakler niemals hatte. Und ich kann durch
den Pool Produkte anbieten, ohne Umsatzvorgaben
erfiillen zu miissen. Davon profitieren am Ende
auch meine Kunden.“

Ein Imagewandel muss her

Als grofite Herausforderung betrachtet er das nach
wie vor schlechte Image der Branche. ,,Das endlich
zu dndern, ist der vielleicht wichtigste Auftrag
fiir uns Makler. Denn es ist einfach nicht mehr
gerechtfertigt. Unser Beruf ist vielschichtig und
anspruchsvoll. Versicherungen sind wichtig. Wir
sind wichtig! Wir retten mit unserem Job Existen-
zen. Das miissen wir ausstrahlen!“ Seine Maxime:
Verkaufe nur das, was du selbst abschliefSen wiir-
dest. ,Als Makler muss man aufrichtig und authen-
tisch sein. Ich berate jeden Kunden so, als wire er
ein Familienmitglied.”

Peters’ Ziel: Anderen Maklern und den Versi-
cherern das Thema Dread-Disease-Versicherung
iiber Vortriage, Schulungen und Beratungen néher-
zubringen. ,, Ich sehe mich als Ermutiger, will auf die
Biihne und gerade auch jungen Leuten klarmachen,
dass wir einen schonen Beruf ausiiben.” Er selbst
denkt auch nach iber 30 Jahren nicht ans Aufho-
ren. ,,Solange mein Verstand funktioniert und ich
gesund bin, mache ich weiter. Auch noch mit 80.
Ich liebe meinen Job viel zu sehr, um in Rente zu
gehen.”
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