Folgen der eigenen Pflegebediirfrigkeit gehdren zu den
groficen Risiken unserer Zeit. Wenn zum Beispiel das Li-
quidititsrisiko nicht geregelt ist, droht eine geringere Le-
fiir Die

geschicht Jahre vor der méglichen Pflegesituation. Berater

bensqualicit Betroffene. Vernachlissigung
beobachten Folgendes: die Kundengruppe der Alteren, die
keine Pflegeabsicherung getroffen hac bzw. die keine

Transparenz fir die cigne Kosten-Situation hat,

D> spart fiir die Kosten der eigenen Pflegebediirfrigkeit

> scheut sich vor Geldanlagen und lific das Vermédgen
auf flexiblen Konten

> verschenkt Haus und Vermégen, damit es nicht
verpflegt wird.

Aber diese Alteren legen das Vermégen nicht in acerakeive
Finanzprodukte an.

Der GenerationenBerater kann das Thema leicht anspre-
chen. Denn bei der Organisation der Vorsorgevollmachten
gcht es bereits um Pﬂegebcdﬁrﬁigkeit. Die bevollmiichtig—
te Person kitmmert sich spiter um den Vollmachtgeber
und wird im Erbe bedacht. Nachfolgend erhalten Sie
Tipps von der Expertin Margit Winkler vom Institut Ge-
nerationenBeratung. Diese verdeutlichen den Kundennut-
zen und geben Impulse fiir die Vorgehensweise im
Kundengespriich.

Margit Winkler
Geschdiftsfihrerin des Instituts
GenerationenBeratung

LE A 4

Wer sich um sein Liquiditatsrisiko kiimmert,
hat sofort mehr Lebensqualitit

Egal, ob der Kunde dieses Problem durch eine Pflegeversi-
cherung oder einen méglichen Auszahlungsplan aus einem
Vermégensteil 18st — er kann ab sofort tiber sein freies Ver-
mogen unbeschwert verfiigen. Das fithrt zu mehr Lebens-
qualitit und zu der Mé’)glichkeit, wieder in hingcrfristigc
Anlagen zu schichten und mit Begiinstigungen die Verma-
gensnachfolge zu regeln. Nebenbei wird der Kunde seiner
bevollmichtigten Person, die sich im Pflegefall kiitmmerrt,
hﬁuﬁg ein spezie”es .Dankeschén® in Form eines Vermo-
gensanteils zukommen lassen. Das wird im Idealfall gleich
beim Abschluss der Pflegeversicherung mit Begiinstigung

von Depot oder einer Versicherung gerege]t.

Gesetze beglinstigen die bevollmachtigte
(pflegende) Person und schaffen Ansatze fiir
Finanzprodukte

Ambulante Pflege steht im Vordergrund und der Gesetz-
geber unterstiitzt pflegenden Kinder oder andere Pflege-
personen. Wenn diese sich um den Vollmachtgeber
kitmmern — wobei ausdriicklich der Bcgriffder Pﬂcgc weit

gefasst ist — sicht das Gesetz Folgendes vor:
> Wer unentgelclich pflege, der kann gegeniiber den Er-
ben einen angemessenen Betrag aus dem Nachlass er-

halten.
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> Wer nachweislich pflegt, der erhilt zusitzlich einen
Freibetrag von 20.000 Euro fiir die Erbschaftsteuer.
Das muss per Pﬂcgctagcbuch gcgcniibcr dem Finanz-

amt nachgewiesen Werden.

Diese Regelungen gelten niche fiir Ehepartner, sondern fiir

Kinder und sonstige Personen.

Berater unterstiitzen, indem sie bereits bei dem Abschluss
einer Pﬂegeversicherung auch eine Begiinstigung (Ver-
miichenis) fiir eine Versicherung oder ein Depot/ Konto

abschliefRen.

Vorgehensweise flir Transparenz des
Pflegerisikos

Der Kunde kennt in der Regel sein personliches Risiko
nicht konkret. Bei Ehepaaren trifft das groflere Risiko den
Uberlebenden. Denn hier kann der Partner nicht mehr un-
terstiitzen und fremde Hilfe muss schneller organisiert
werden. Das kostet. Fiir Partner ist es seit jeher enorm
wichtig, sich gegenseitig abzusichern. Vor mehr als hun-
dert Jahren wurde dafiir die Reglungen im BGB fiir das
Berliner Testament geschaffen: Wechselseitige Begiinsti-
gung der Partner. Erst der Partner, dann die Kinder. Doch

das niiczt bei Pﬂege wenig.

Wer ein Berliner Testament errichtet,
will fiir den Partner vorsorgen

An dieser Absicht hat sich auch nach so vielen Jahren
nichts gciindcrt‘ Doch eine wirkliche Absichcrung ist mit
der Pflegeversicherung méglich und nicht per se mit dem
altgedienten Berliner Testament. Denn es wird Liquiditic
gebraucht. Die Versorgung des linger lebenden Partners
steht im Fokus. Das interessiert vor allem die Frauen, die
sich mit der Bewiltigung des offensichtlichen Finanzpro-
blems im Pflegefall auscinandersetzen und wichtiger Ent-

scheider zu diesem Thema sind.

Haufige Fehler bei der Beratung zur
Pflegeabsicherung

Die Auseinandersetzung mit der Pflegeabsicherung ist
meist ein hochst unangenechmes Gespriich fiir Berater und
Kunden. Das muss nicht sein. Zumal die Lebensqualitiit so-
fort mit dem Abschluss steigt. Das kinnten Fehler bei der
Gespriichsfiihrung sein:
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Der Bedarf liegt im Durchschnitt
bei 1.500 Euro.

Das mag sein. Doch so wird der Kunde es nicht fiir sich

realisieren und damit auch kein Produkt kaufen.
Das sind die Kosten im Pflegeheim.

Mag sein, doch der Kunde stellt sich lieber vor, zuhause ge-
pflegt zu werden. Da ist es schwer, nun zum Abschuss zu
kommen.

Das ist Ihre Pflegelticke.

Auch das ist de facto so und das Wort ist in der Branche
etabliert. Doch was machen wir? Wir weisen den kiinfti-
gen Kiufer darauf hin, dass es eine Liicke (1) gibt: Das ist
negativ besetze, er ist unzulinglich, ecwas stimme da niche,

.. und dann erwarten wir, dass er einen Kauf titigt.

Auflerdem: dieses Wort , Liicke* bringt ihn auf Zahlen und
damit ins rationale Denken. Er zeigt es, indem er kontert™:
Ich  habe Liicke,

Aus diesem Dilemma muss der Berater erst mal heraus-

keine sondern  ecine  Haus!
kommen — Abschluss unwahrscheinlich! Das rationale
Denken bringt ihn vom Abschluss weg. Denn es ist bewie-
sen, dass Kaufentscheidungen von Emotionen begleitet

sind — und werden evtl. rational begriindet.

Wer eine Pflegeversicherung abschlief3t,
sichert Lebensqualitat fiir sich samt Familie

Als NLP-Master (Neuro]inguistisches Programmieren)
empfehle ich Thnen folgende Vorgehensweise, die man al-
lcrdings etwas trainieren muss.

Natiirlich handelt es sich hierbei immer um eine Ausga-

ben- und Einnahmenrechnung.

Jetzt kommen wichtige Tipps:

Sprechen Sie nur in der Gegenwart. Alles andere stuft der
Horer als nicht real ein. Niemals ,Sie konnten im Pflege-
heim sein® oder ,Sie werden im Pﬂegehcim sein“. Auch,
wenn das wegen der még]ichen Zukunft richtig ist. Fir
Ihren Kunden ist das eben nur méglich, aber nicht real.
Besser ist es zu fragcn: ,Wo schen Sie sich denn im
schlimmsten Fall?* Die Antwort kann nur sein: im Pflege-
heim. Nun greifen Sie das auf und bringen diese Situation
in die Realitit: ,Nun liecber Kunde, Sie sagen, Sie sind im
Pflegeheim.* Mit Empathie geht das Gesprich weiter -
und der Kunde sieht sich racsichlich dort.



Stellen Sie Wo-Fragen. Alle kennen die Theorie und wis-
sen um die Bedeutung von offenen Fragen oder W-Fragen.
Ich empfehle Thnen konkret, das kleine, selten benutzte
Fragewort ,Wo" einzusetzen. Und der Kunde sicht sich in

verschiedenen Situationen:

D> Wo schen Sie sich im schlimmsten Fall bei Pﬂcgcbc—
diirfrigkeic?

> Wo befindet sich Thr Pflegeheim?*

D> Wo ist denn dann Ihre Partnerin?*

> Wo sind Sie, wenn Thre Frau im Pﬂegeheim ist?

Damit wird die eigene Pflegesituation fiir den Kunden

real. Das ist Voraussetzung, dass er sein finanzielles Pro-

blem lost.

Genaues Erfassen der persénlichen Daten. Der Kunde
muss spiiren, dass es um ihn ganz personlich geht und um
seine Situation.

Der Kunde sagt wahrscheinlich, dass seine (jiingerc) Frau
noch zuhause sein wird, wenn er im schlimmsten Fall im
Pflegeheim ist. Fragen Sie ihn, ob seine Frau mit ihrer Ren-
te klarkommt. Die Rente des Mannes wird schliefilich fir
dessen Pflegekosten gebraucht. Den notwendigen Zusatz-
betrag tragen Sie bei der Pflegebediirftigkeit des Mannes
ein. Das wird spiter der Daucrauftrag, damit die Ehefrau
iiber die Runden kommt.

Wenn die Frau als Witwe im Pﬂegeheim ist, muss in den
meisten Fillen die Witwenrente um den anteiligen Mehr-
betrag gekiirzt werden, den die Ehefrau vielleicht durch
Vermietungen oder Kapitaleinnahmen erhile. Die entspre-
chende Antwort erhalten Sie durch die Wo-Frage: \Wo
sind Sie denn im schlimmsten Fall, wenn Thre Frau im
Pﬂcgehcim ist?
> Fehlbetrag/ Liicke: Bei dieser Gespriichsfiihrung sind
Sie auf die Emotionen des Kunden eingegangen, die
Sie auch fiir ein Geschiift mit ihm benétigen. Jetze
blof! keine Fehler machen.
.Dieser (Fehl)-Betrag, das sind die Sorgen Threr Frau, wenn
Sie im Pflegeheim sind. Sie hat ja die Vollmacht und kiim-
mert sich.“ Halten Sie nun Kontake mit Threm Blick. Sie
konnen noch konkreter werden: , Vielleicht nur ein paar
Monate oder aber ein paar Jahre. Niemand weifd es.“ Ma-
chen Sie eine Pause, denn das muss der Gegenﬁber ver-
kraften. Wenn Kinder da sind, dann kénnen Sie die
Realitit noch verdeutlichen: ,Wenn Thre Frau sich nicht
mehr kitmmern kann, dann muss Max jeden Monat schen,
wie er die 1.500 Euro aufbringt.* Eventuell noch Verstirker
setzen: ,Hitten Sie das gedacht? Wie geht es Thnen damie?
Und das, obwohl Sie ecine gute Rente haben.®
Jetzt abwarten. Blickkontake halcen.

Der Kunde wird Sie fragen, was er jetzt tun kann.
Ein Gastkommentar von Margit Winkler
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