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Ideen, Kollaboration und Crowdsourcing-Techniken sind das Herz des Cardif InnovationLab. 
Die Onlineplattform ist Teil der Cardif Forward Initiative, hier entstehen Ideen für die Ver-
sicherungslösungen von morgen.

Das Cardif InnovationLab ist eine echte Mit-
mach-Plattform: Kunden, Mitarbeiter und 
Partner können hier direkt und unkompli-
ziert ihre Perspektive einbringen und Erfah-
rungen, Wünsche und Anregungen teilen. 
Das InnovationLab ist ein Kommunikations- 
kanal, in dem die Mitarbeiter von BNP  
Paribas Cardif erfahren, was die Menschen 
bewegt und was sie von bestimmten Versi-
cherungsleistungen erwarten. Die Teilnah-
me kostet den Einzelnen im Durchschnitt 
nur etwa fünf bis zehn Minuten. Die Summe 
der Ideen trägt schließlich dazu bei, Pro-
dukte und Serviceleistungen zu verbessern.
 
Cardif setzt bei der Umsetzung auf die Platt-
form des Münchener Start-ups innosabi. Die 
Experten für Crowdsourcing-Innovationen 
stellen seit 2017 die digitale Infrastruktur. 
Inzwischen haben sich drei Viertel der deut-
schen Cardif-Mitarbeiter angemeldet. Im 
März 2018 kamen die ersten Partner hinzu. 
Dabei leben die Projekte vom Austausch der 
verschiedenen Interessengruppen. 

Neben Kunden, Mitarbeitern und Partnern 
können kurzfristig auch interessierte Ver-
braucher über die Crowdsourcing-Platt-
form clickworker zu Projekten eingeladen 
werden. Da auf clickworker über 100.000 
deutsche Nutzer registriert sind, finden sich 
rasch mehrere Hundert Projektteilnehmer. 
Von der ersten Projektidee bis zur Präsen-
tation der Ergebnisse vergeht daher oft nur 
eine Woche. Bei Projekten, deren Zielklientel 
unmittelbar aus der Cardif-Community be-
steht – also aus Mitarbeitern, Partnern und 
Kunden –, dauert die Durchführung etwas 
länger. 

Erste Projekte liefern wertvolle Erkennt-
nisse für das Versicherungsgeschäft 
Seit November 2017 wurden nun schon 26 
Projekte mit insgesamt über 6.000 Teilneh-
mern gestartet und erfolgreich abgeschlos-
sen. So lieferten zum Beispiel die Antworten 
auf eine Konsumentenumfrage stichhaltige 
Erkenntnisse, welche Kriterien für Kunden 
besonders wichtig sind, wenn sie eine Bank 
für eine Baufinanzierung auswählen. Nach 
den Zinsen und der Flexibilität der Finan-
zierung landet die Idee einer kostenlosen 
Baufinanzierungsversicherung als Willkom-
mensgeschenk für Kunden und Differen-   
zierungsmerkmal für Banken auf Platz drei. 
Cardif greift diese Idee nun auf. Ferner wur-
den in weiteren Projekten Vorschläge für ei-
nen neuen Produktnamen gesammelt oder 
Kunden danach gefragt, auf welchem Weg 

sie am liebsten ihre Versicherungsunterla-
gen zugestellt bekommen möchten.

„Die Plattform ist ein effektives Instrument 
dafür, schnell Einsichten in unterschied-
lichste Themenfelder zu gewinnen und da-
bei multiple Perspektiven zu berücksichti-
gen – denn die besten Ideen entstehen oft im 
Austausch mit anderen“, sagt Dr. Johannes 
Knoll, Experte für Marktforschung bei BNP 
Paribas Cardif.

Machen Sie mit!
Cardif freut sich auch auf Ihre Unterstüt-
zung über das InnovationLab. Dazu benö-
tigen Sie lediglich eine E-Mail-Adresse zur 
Registrierung. Als Partner von Cardif kön-
nen Sie außerdem gerne selbst Vorschläge 
für gemeinsame Projekte machen, an denen 
zum Beispiel Ihre Kunden oder Kollegen 
teilnehmen. Sie profitieren so unmittelbar 
von den gesammelten Ideen. 

Wer nun Lust bekommen hat, mit Cardif 
die Zukunft der Versicherung zu gestalten, 
kann sich direkt anmelden und loslegen. 
Wir freuen uns auf Ihre Beiträge unter: 
https://innovationlab.bnpparibascardif.de

 DAS CARDIF INNOVATIONLAB: 

INKUBATOR FÜR  
VERSICHERUNGS- 

INNOVATIONEN

Dr. Johannes Knoll 
johannes.knoll@cardif.com
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SPRACH-COACH 

BEIM TELEFONVERTRIEB AUF DER SICHEREN SEITE
Mit dem Vocal Coach hat BNP Paribas Cardif eine neue Soft-
ware eingeführt, um die Qualität im Telefonvertrieb weiter 
zu verbessern. Dazu analysiert das Tool die Aufnahmen des 
Gespräches nach vordefinierten Schlüsselwörtern und Di-
alogpaaren und erkennt eigenständig, ob dem Kunden das 
Produkt sowie rechtliche Aspekte korrekt erklärt und sämtli-
che Informationspflichten eingehalten wurden. Zum Beispiel 
wird geprüft, ob ein Verkäufer etwa auf das Widerrufsrecht 
hingewiesen hat. So stellt Cardif sicher, dass alle regulatori-
schen Rahmenbedingungen eingehalten werden.

Der Vocal Coach liefert zudem wertvolle Hinweise zum 
Sprechtempo, zur Lautstärke und Verständlichkeit des Mit-
arbeiters. Macht er genügend Pausen, sodass der Kunde ihm 
folgen kann? Sind alle wichtigen Sätze gefallen und sind die 
genannten Informationen richtig? Missverständnisse im Kun-
dengespräch gehören damit bald der Vergangenheit an und 
auch die Wahrscheinlichkeit sinkt, dass ein Kunde einen ab-
geschlossenen Vertrag storniert.

Außerdem kann das Tool den Zusammenhang zwischen Re-
deverhalten der Vertriebsmitarbeiter und etwa der Anzahl 
von Verkaufsabschlüssen aufzeigen. Das ermöglicht es auch, 
die Stärken und Schwächen jedes Mitarbeiters besser ein-
zuschätzen und so Weiterbildungsangebote individuell aus-
zuwählen.

Eine Umfrage von Enghouse ergab, dass 60 Prozent der 
Kunden ihre Geschäftsbeziehung zu einem Unternehmen 
aufgrund schlechter Kundenbetreuung kündigen würden. 
„Mit dem Vocal Coach nutzt Cardif ein innovatives Tool, das  
unseren Kundenservice weiter verbessert und Partnern 
gleichzeitig Rechtssicherheit im Verkauf bietet“, sagt Pierre- 
Olivier Brassart, CEO Cardif Deutschland.
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zur Restkreditversicherung sowie zu Be-
ratung und Verkauf in das Selbstlern-Tool 
integriert. Das Trainingskonzept setzt auf 
eine kurze und anschauliche Aufbereitung, 
damit Verkäufer das Training leicht in den 
Arbeitsalltag integrieren können. Dazu wer-
den die Inhalte in kleine Lerneinheiten im 
Umfang von etwa zehn bis maximal zwan-
zig Minuten unterteilt. Um den Lernerfolg 
zu sichern, sind spielerische Elemente in-
tegriert. Die Lerneinheiten schließen bei-
spielsweise mit einem Quiz mit sechs bis 
sieben Fragen, einem Lückentext oder einer 
anderen Form der Lernerfolgskontrolle ab.
  
Der spielerische Zugang motiviert und regt 
zum Weiterlernen an. Selbstverständlich 
sind alle Inhalte IDD-konform. Das bedeu-
tet, dass der Lernfortschritt nicht nur ge-
prüft, sondern auch dokumentiert wird.

Die Arbeitswelt im Vertrieb wird immer 
komplexer. So muss ein Verkäufer im Auto-
haus nicht nur über sämtliche Fahrzeug-
modelle und Zusatzausstattungen Bescheid 
wissen. Zu den Aufgaben gehört heutzu-
tage auch die Vermittlung von Finanzie-
rungen, Leasingverträgen, verschiedenen 
Versicherungsprodukten wie etwa der 
Finanzierungsabsicherung und weiterer 
Serviceleistungen und Produktangebote. 
Dazu kommen noch gestiegene regulatori-
sche Anforderungen: eine Herausforderung, 
auch für erfahrene Mitarbeiter. Regelmä-
ßige Schulungen sind nicht nur seit der 
IDD-Umsetzung für viele Versicherungsver-
käufer Pflicht – sie sind auch eine Investiti-

on in einen bedarfsorientierten Service und 
zufriedene Kunden.

BNP Paribas Cardif unterstützt die Partner 
mit maßgeschneiderten Trainingskonzep-
ten, die genau dort ansetzen, wo es das 
meiste Potenzial gibt. In professionellen 
Präsenztrainings bringt Cardif pro Jahr drei- 
bis viertausend Mitarbeitern die Eigen-
schaften und Bedingungen verschiedener 
Versicherungsprodukte näher. Außerdem 
lernen sie, wie sie Kunden verständlich 
beraten und deren Bedarf erkennen: Wie 
ist die finanzielle Situation? Welche Absi-
cherungen bestehen und wie trägt ein Pro-
dukt zur Absicherung weiterer Risiken bei? 
Wie reagiert man auf Einwände? Dies sind 
wichtige Themen, die praxisnah mit unter-
schiedlichen Trainingsmethoden vermittelt 
werden.

Der persönliche Austausch mit den Trai-
nern ist die Basis für einen langfristigen 
Lernerfolg. Doch ebenso wichtig ist es, das 
Gelernte regelmäßig zu wiederholen und zu 
erweitern. Um dies neben dem Berufsalltag 
zu ermöglichen, bietet Cardif für viele 
Partner eine E-Learning-Plattform zum 
Selbstlernen am Arbeitsplatz. Der Vorteil: 
Alle Dokumente und Inhalte sind mit nur 
einem Log-in zugänglich, der individuelle 
Lernfortschritt lässt sich leicht verfolgen. 
Zurzeit werden verschiedene Lerneinheiten 

PRAXISNAHE TRAININGS 
ERHÖHEN DIE QUALITÄT IM VERTRIEB

ONLINE UND OFFLINE

Jährliche 
Schulungsanforderungen 
nach Einführung der IDD:

Vollvermittler 

 15 Stunden

Ausschließlichkeitsvermittler

 Grundsätzlich 15 Stunden

Gebundene, produktakzesso- 

rische Vermittler

 Angemessene/ 

 sachgerechte Qualifizierung



PRAXISNAHE TRAININGS 
ERHÖHEN DIE QUALITÄT IM VERTRIEB

Helena Alimardani
helena.alimardani@cardif.com

I N S I D E i

3 
FRAGEN 
AN …
HELENA 
ALIMARDANI,
Studentin BNP Paribas Cardif

Worin sehen Sie die Vorteile eines dualen 
Studiums und warum haben Sie sich für 
ein duales Studium bei Cardif entschie-
den? 
Neben dem Ziel des Bachelorabschlusses 
war es für mich äußerst spannend, das be-
sondere Geschäftsmodell von BNP Paribas 
Cardif kennenzulernen und vor Ort mitzu-
wirken. Das Innenleben, also die Prozesse 
und Abläufe bei Cardif, sind sehr interes-
sant und innovationsorientiert. Das Bera-
tungsangebot, das Cardif seinen Partnern 
bietet, unterscheidet das Unternehmen 
deutlich von anderen Versicherern. Das auf 
den Kunden punktgenau zugeschnittene 
Vertriebsmodell von Cardif sagte mir sofort 
zu. Außerdem ist der Verdienst, den man 
als duale Studentin bezieht, eine große Un-
terstützung für meinen Ausbildungserfolg. 
Durch den vergüteten Einsatz bei Cardif 
kann ich mich voll und ganz auf meine Auf-
gaben und meine Lernziele konzentrieren.

Bietet Cardif weitere duale Studiengänge 
an und würden Sie Cardif als Partnerun-
ternehmen für das duale Studium emp-
fehlen?
Ja, ab Oktober 2018 wird noch der Studi-
engang Wirtschaftsinformatik angeboten 
werden. Eine Empfehlung würde ich jeder-
zeit aussprechen, es lohnt sich. Als duale 
Studentin wurde ich von Anfang an in das 
Tagesgeschäft eingebunden und dadurch 

konnte ich viele Einblicke in das Berufsle-
ben gewinnen. Die Praxiseinsätze sind sehr 
gut strukturiert und machen großen Spaß. 
Von Beginn an bin ich vollwertiges Mitglied 
des Teams, wodurch mir auch der fachliche 
Einstieg bei Cardif sehr erleichtert wurde.

Können Sie sich im Anschluss an das Stu-
dium einen Einstieg ins Unternehmen 
vorstellen und wenn ja, warum? Was 
schätzen Sie an Cardif als Arbeitgeber? 
Absolut. Ich möchte dem Unternehmen für 
die Zeit und das Engagement, die in mich 
investiert wurden, gerne etwas zurückge-
ben. Außerdem bietet Cardif in Form seiner 
Projekte gerade auch Young Professionals 
die Chance, Teil einer echten Erfolgsge-
schichte zu werden.

Die internationale Versicherung Cardif ist 
als Arbeitgeber durch Interkulturalität 
besonders stark geprägt. Da ich selbst in 
zwei Kulturen aufgewachsen bin, schätze 

ich den ständigen Austausch mit unserem 
Head Office in Frankreich und dem damit 
verbundenen Einblick in die französische 
Arbeitskultur sehr.

Außerdem bin ich von den umfangreichen 
Zusatzleistungen für Mitarbeiter überzeugt. 
Dazu zählen neben einer betrieblichen Al-
tersvorsorge unter anderem auch Benefits 
wie ein vielfältiges Schulungsangebot, ein 
firmeninterner Fitnessraum, ein mobiler 
Massageservice und vieles mehr.

Helena Alimardani ist duale Studentin der Fachrichtung BWL-Versicherung und seit 
Oktober 2017 bei BNP Paribas Cardif tätig. Ihr Studium an der Dualen Hochschule 
Baden-Württemberg (DHBW) ist in dreimonatige Praxis- und Theoriephasen geglie-
dert: Die Intervalle bei Cardif und an der DHBW ermöglichen einen ausgewogenen 
Lernerfolg. 



Alle Kollegen tragen auf verschiede-
ne Art und Weise zum Erfolg von BNP  
Paribas Cardif bei. In dieser Ausgabe er-
zählt IT-Systemadministrator Michael 
Beschkitt, wie er jeden Tag neue Lösungen 
für technische Probleme findet und auch 
in stressigen Situationen einen kühlen 
Kopf bewahrt.

Ein reibungsloses Tagesgeschäft – dafür 
sorgen Michael Beschkitt und seine Kolle-
gen in der IT hinter den Kulissen. Seit elf 
Jahren leistet er täglich Support für ver-
schiedene Systeme und hilft Cardif-Mitar-
beitern in seiner Heimatstadt Stuttgart und 
ganz Deutschland bei technischen Fragen 
und Problemen. Cardif lernte der ausge-
bildete Bürokaufmann im IT-technischen 
Bereich zunächst ein Jahr als externer An-
sprechpartner kennen. „Ich fühlte mich nie 
fremd, sondern wurde mit offenen Armen 
empfangen“, erinnert er sich zurück. Das 
war für Michael Beschkitt ein wichtiger 
Grund, 2008 fest zu Cardif zu wechseln: 
„Wir haben hier ein tolles Team.“

Seitdem hat sich die Mitarbeiterzahl fast 
verdreifacht. Und mit dem Unternehmen 

ist über die Jahre auch die IT-Infrastruk-
tur gewachsen. Mehr Benutzer, größere 
Server und neue Anwendungen bedeuten 
auch mehr Fehlerquellen. Lernbereitschaft, 
Sorgfalt und lösungsorientiertes Arbeiten 
sind wichtig, um da nicht den Überblick zu 
verlieren. „Das ist sehr anspruchsvoll, aber 
auch spannend“, sagt Michael Beschkitt. 
„Ich lerne auch nach elf Jahren noch täglich 
Neues, Stillstand gibt es hier nicht.“ 

Dieses Umfeld bietet Mitarbeitern Chancen, 
sich einzubringen und Prozesse zu verbes-

sern. So kam Michael Beschkitt die Idee 
einer zentralen Plattform für Lösungen, 
die sich gruppenübergreifend bewährt ha-
ben: „Oft treiben uns Probleme um, für die 
es andernorts schon gute Lösungen gibt.“ 
Gerade große Projekte, wie der Umzug auf 
ein neues Betriebssystem, profitieren vom 
internationalen Erfahrungsaustausch.

Neue Wege können Cardif-Mitarbeiter auch 
selbst in andere Städte und Länder führen, 
denn es besteht die Möglichkeit, innerhalb 
der Cardif-Gruppe zu wechseln, erzählt er: 
„Ein Kollege von mir ist zum Beispiel nach 
Schweden gegangen.“

Auch die Weiterbildungen sorgen bei Cardif 
stets für neue Impulse. Das umfasst zum ei-
nen fachliche Fähigkeiten: „Es wird sehr da-
rauf geachtet, dass jeder mindestens eine 
Schulung im Jahr besucht, zuletzt konnte 
ich so meine SQL-Kenntnisse vertiefen.“ 
Aber auch interne Weiterbildungen nutzt 
Michael Beschkitt gerne: „Methoden zur 
Stressbewältigung oder auch Konfliktma-
nagement sind für meine Arbeit essenziell – 
denn wenn die Technik streikt, heißt es:  
ruhig bleiben.“

„Der Austausch 
mit internationalen 

Kollegen ist sehr 
wertvoll – oft wurde 
das Rad andernorts 
bereits erfunden.“

„ALS SYSTEM-ADMIN MUSS ICH DAS 
GROSSE GANZE VERSTEHEN.“

WORKING@CARDIF: 
MICHAEL BESCHKITT

I N S I D E i
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FÜNF MINUTEN VOR ZWÖLF BEI 
DER SELBSTREGULIERUNG DER 
RESTKREDITVERSICHERUNG
Vor dem Hintergrund des Runden Tisches 
der Bundesanstalt für Finanzdienstleis-
tungsaufsicht (BaFin) im Mai und der Dis-
kussion um die Reform des Lebensversi-
cherungsreformgesetzes (LVRG) sowie der 
zunehmenden Diskussion um das Thema 
Restkreditversicherung (RKV) begrüßt 
BNP Paribas Cardif die Bemühungen des 
Gesamtverbandes der Deutschen Versi-
cherungswirtschaft (GDV) und des Ban-
kenfachverbandes bei der Neugestaltung 
des Produktes. Bei der RKV handelt es sich 
um eine bedarfsorientierte Versicherung 
zur Absicherung existenzbedrohender Ri-
siken wie Arbeitslosigkeit, Berufs- und Ar-
beitsunfähigkeit oder Tod, die zu Unrecht 
in der Kritik steht. Allerdings müssen wir 
gemeinsam mit unseren Partnern und 
der gesamten Branche einen Beitrag dazu 
leisten, die RKV zukunftsfähig zu machen. 
Bei diesen Bemühungen legen wir unseren 
Fokus auf drei Dimensionen: Transparenz, 
Fairness und Kundennutzen.

Transparenz
Bei Cardif längst eine Selbstverständlich-
keit: Die versicherte Person im Gruppen-

versicherungsvertrag (GVV) muss dem 
Versicherungsnehmer im Einzelversiche - 
rungsverhältnis (EVV) gleichgestellt wer-
den. Das betrifft insbesondere die Infor-
mationen, die dem Kunden bei Vertrags-
abschluss zur Verfügung gestellt werden. 
In der Anmeldeerklärung wird der Kredit-
nehmer darauf hingewiesen, dass es sich 
bei der Versicherung um ein freiwilliges 
Zusatzangebot handelt, dessen Abschluss 
keine Voraussetzung für die Kreditvergabe 
durch die Bank ist. Im Rahmen einer Be-
darfsanalyse soll zudem bewertet werden, 
ob die gewählte Versicherungsdeckung 
dem sozialversicherungsrechtlichen Sta-
tus des Kunden entspricht und ob bereits 
gegebenenfalls bestehender gleichartiger 
Versicherungsschutz berücksichtigt ist. 
Damit er einschätzen kann, ob sich eine 
Absicherung für ihn lohnt, ist auch der 
Preis transparent auszuweisen, bei einer 
mitfinanzierten Einmalprämie sollte die 
Kreditratenhöhe mit und ohne RKV darge-
stellt werden. Nach sieben Tagen erhält 
der Kunde erneut eine Widerrufsbelehrung 
und das Produktinformationsblatt. Darin 
wird nochmals auf die wichtigsten Aspekte 

wie Umfang der Versicherung, Ausschlüsse, 
Kosten oder Kündigungsrecht hingewiesen. 
Außerdem sollte klargestellt werden, dass 
ein Widerruf der RKV keine Auswirkungen 
auf den Fortbestand und die Zinskonditi-
onen des Kredits hat. Dem Kunden muss 
insbesondere auch klar sein, was im Falle 
eines Widerrufs oder einer Kündigung pas-
siert. Bei Widerruf muss der Kreditnehmer 
so gestellt werden, als hätte er von An-
fang an keine RKV gewählt, es sei denn, er 
wünscht eine andere Form der Prämien-
rückerstattung. Die Berechnung des Rück-
erstattungsbetrags bei Kündigung muss 
verständlich in den Versicherungsbedin-
gungen oder durch eine Rückerstattungs-
tabelle erklärt werden. Zudem muss der 
Kunde bei Abschluss Klarheit darüber er-
halten, wann er eine Leistung erhält, wel-
che Leistungsausschlüsse und Einschrän-
kungen im Leistungsfall greifen. Allfällige 
Ausschlüsse sollten überschaubar und ver-
ständlich formuliert sein. Bei Cardif erhält 
der Kunde diese Erläuterungen in leicht 
verständlicher B1-Sprache und in einer gut 
lesbaren Schriftgröße. Wird dem Kunden 
nach Eintritt eines Versicherungsfalls eine 

David 
Furtwängler

CEO und  
Hauptbevollmächtigter 

BNP Paribas 
Cardif Deutschland

Fünf Minuten vor zwölf:  

Die Restkreditversicherung  

zukunftssicher gestalten.

EXTRA



Leistung zugesagt, muss ebenfalls klar sein, 
wie die Auszahlung dieser Leistung erfolgt 
(Bezugsrecht). Um die Transparenz zukünf-
tig weiter zu erhöhen, ist es zudem sinn-
voll, auch die Bezeichnung „Restkreditver-
sicherung“ in den Produktnamen oder in 
die Produkterläuterungen aufzunehmen.

Fairness
Zu einem fairen Umgang mit den Kunden 
gehören nicht nur klare Bedingungen, wie 
das Vertragsverhältnis gekündigt werden 
kann und wie die Rückzahlung einer et-
waigen nicht verbrauchten Prämie erfolgt. 
Häufig schließen Kunden einen neuen Kre-
dit zur Ratenplanänderung oder zur Ablö-
sung einer beim selben Kreditinstitut be-
stehenden Kreditverpflichtung ab. In diesen 
Fällen muss das bestehende RKV-Prämien-
guthaben des abgelösten Kredits vollstän-
dig, das heißt ohne Stornoabschlag, auf die 
neue RKV angerechnet werden und erneute 
Wartezeiten in Höhe des zuvor bestehenden 
Versicherungsumfangs haben zu entfallen. 
Zur Fairness gegenüber dem Kunden zählt 
aus Sicht von Cardif auch das Wahlrecht, 
über die Art der Prämienzahlung (Einmal-
prämie oder Monatsprämie) zu entschei-
den. Cardif arbeitet daran, zukünftig alle 
Bankpartner mit Restkreditversicherungs-
tarifen für monatliche Prämienzahlung 
auszustatten, damit sie ihren Kreditneh-
mern dieses Wahlrecht einräumen können. 
Auch wenn dies für viele Banken technisch 
eine große Herausforderung darstellt, muss 
die Branche hierfür eine kundenfreundliche 
Lösung finden. 

Ungeachtet dieser Innovationen ist es 
wichtig, sich die in der RKV seit Langem be-
stehenden Fairnessvorteile der RKV gerade 
auch im Vergleich zu den Absicherungspro-

Deckungen – beispielsweise über sogenann-
te Turning Rider – müssen angesprochen 
werden. In einem solchen Fall wandelt sich 
der Versicherungsschutz etwa für das Risiko 
Arbeitslosigkeit automatisch in einen Versi-
cherungsschutz für ein anderes Risiko um. 
Kunden können so ihre Police flexibel um-
gestalten, etwa von einem Versicherungs-
schutz bei Arbeitslosigkeit zu einem Schutz 
gegen schwere Krankheit (Dread Disease), 
wie zum Beispiel Krebs. Im höheren Alter 
wandelt sich der Versicherungsschutz von 
Arbeitsunfähigkeit zu einem Schutz gegen 
Pflegebedürftigkeit um. Somit ist gewähr-
leistet, dass nur Risiken abgesichert wer-
den, die aufgrund der Lebenssituation der 
versicherten Person auch tatsächlich ein-
treten können. Auch die prominente und 
transparente Platzierung der Prämienhöhe 
in den Vertragsunterlagen und im Verkaufs-
gespräch dient nicht nur der Transparenz. 
Der Kunde muss über die Kosten der Absi-
cherung aufgeklärt werden. So kann er sich 
bewusst für oder gegen eine Absicherung 
seiner Zahlungsverpflichtungen entschei-
den. Unabdingbar ist ein ausreichendes 
Training des Verkaufspersonals am Point of 
Sale. Cardif hat aus diesem Grund umfassen-
de Lernkonzepte entwickelt. In Seminaren, 
On-the-Job-Trainings oder Webinaren ler-
nen Verkäufer den Bedarf ihrer Kunden zu 
analysieren und sie passgenau zum Thema 
Absicherung zu beraten. Ferner spielt auch 
das Provisionsniveau eine gewichtige Rolle. 
Die BaFin hat in ihrer Marktuntersuchung 
zu RKV festgestellt, dass die von den Ver-
sicherungsunternehmen an die Kreditinsti-
tute geleisteten Provisionen teilweise sehr 
hoch sind. Diese müssen auf ein vernünfti-
ges Maß sinken, damit mit der RKV ein für 
den Kunden sinnvolles Produkt zukunfts- 
sicher ausgestaltet werden kann.

dukten des Individualversicherungsmarkts 
in Erinnerung zu rufen: keine altersdiskri-
minierenden Tarife, keine Tarif unterschiede 
für Raucher im Vergleich zu Nichtrauchern, 
keine Gesundheitsprüfung bei Antrag-
stellung, kein Ausschluss von Personen, 
die erhöhten Gefahren durch gefährliche 
Sportarten oder Berufe ausgesetzt sind. 
Bei Cardif kommt noch hinzu, dass auch 
psychische Erkrankungen oder Erkrankun-
gen des Bewegungs- und Muskelapparats 
selbstverständlich mitversichert sind und 
eine Arbeits- oder Berufsunfähigkeit auch 
dann leistungspflichtig ist, wenn sie ledig-
lich zu 50-prozentiger Arbeits- oder Berufs-
unfähigkeit führt.

Kundennutzen
Für einen möglichst hohen Kundennut-
zen ist eine Bedarfsanalyse während des 
Verkaufsgesprächs eine zentrale Voraus-
setzung. Beamte, Selbstständige oder Mit- 
arbeiter mit einem zeitlich befristeten Ver-
trag können sich nicht gegen Arbeitslosig-
keit absichern. Das muss im Beratungsge-
spräch thematisiert werden und alternative 

„Das Angebot der Rest-
kreditversicherungen 

muss zukünftig stärker 
am Kundeninteresse 

ausgerichtet werden.“

Fünf Minuten vor zwölf:  

Die Restkreditversicherung  

zukunftssicher gestalten.

EXTRA


