
1

Sep. 2021

Das Rezept für Jung und Alt
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Der „Durchschnitts-Deutsche“

Versicherungen: 

ø 2.100 € /Jahr für private Versicherungen 

(Säuglinge und Rentner inklusive)

ø 6 Policen je Privathaushalt, davon 2 bei einem Vermittler!!!

(= 3 Vertreter bzw. Onlineabschlüsse / Direktversicherer)
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Der „Durchschnitts-Deutsche“

Versicherungen: 

70 % - haben eine private Haftpflichtversicherung

30 %: „Die umgeworfene Vase kann ich auch so bezahlen…“

20 % - haben eine Berufunfähigkeitsversicherung

80 %: „Ich werde nicht BU“    oder:  

„Für mich findet sich immer was…“

10 % - haben eine Trauerfall-Vorsorge

90 %: „???...“

Aber:

„Sterben ist gar nicht so schwer…“
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Angehörige entlasten – Trauer ermöglichen

23 Prozent haben über 

die Organisation und die 

Wünsche für die eigene 

Bestattung gesprochen.

8 Prozent haben 

eine entsprechende 

Vorsorge getroffen.
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IHR BERATUNGSPOTENZIAL: 

Geben Sie Ihren Kunden das gute 

Gefühl alles geregelt zu haben, 

um selbstbestimmt über 

den Tod hinaus zu handeln.
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Haben Sie schon Angehörige und Freunde in der Trauer 

begleitet?

18 – 29 Jährige 30 – 44 Jährige 45 – 59 Jährige

53 % 73 % 65 %

60 Jahre und älter

62 %

Der Umgang mit Trauer ist ein 

generationenübergreifendes Thema.



6

Vier Mythen über junge Versicherungskunden (u30)
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Quelle: 

MSR Consulting Group
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Vier Mythen über junge Versicherungskunden (u30)
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MSR Consulting Group
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Junge Kunden sind sorglos und kümmern sich nicht um Versicherungen?

…zusammengefasst:

✓ Empfehlungen geben und annehmen ist sehr angesehen bei der „Generation Z“

und Sie als Vermittler, geben ihr Qualität, Erfahrung und Kompetenz „auf Augenhöhe“

✓ Bedeutung für Monuta Sterbegeld:

Geben Sie etwas Neues…

Vier Mythen über junge Versicherungskunden (u30)
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Diamantbestattung

▪ Aus einem Teil der Asche des Verstorbenen wird ein 

Erinnerungsdiamant gepresst

▪ Kremierung bei ca. 800 Grad, sodass Kohlenstoff in 

der Asche bleibt – das Material für den Diamanten

▪ Isolierung des Kohlenstoffs und Herstellung des 

Diamanten (bei 1.400 Grad und 60.000 Bar Druck)

Kosten: ca. 5.000 € – 13.000 € (nur der Diamant) 

Andere Formen der Bestattung
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Andere Formen der Bestattung

Lebensbaumbestattung

▪ Ein junges Bäumchen nimmt die Asche auf

▪ Unter notarieller Aufsicht wird die Asche mit Erde 

vermischt und ein junger Baum eingepflanzt

▪ Nach 6 Monaten ist die Erde durchwurzelt. 

Nun kann er an einem ausgewählten Ort 

gepflanzt werden.

Kosten: ca. 3.000 € 
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Vier Mythen über junge Versicherungskunden (u30)
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Quelle: 

MSR Consulting Group
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Junge Kunden suchen nur das Digitale?

…zusammengefasst:

✓ E-Mail und der klassische Handschlag (oder Ellenbogen) ist hoch im Kurs

✓ Bedeutung für Monuta Sterbegeld:

Bleiben Sie im stetigen Mailkontakt und generieren Sie weitere Kunden und Verträge.

Vier Mythen über junge Versicherungskunden (u30)
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Kampagnen
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Kampagnen
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Vier Mythen über junge Versicherungskunden (u30)
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Quelle: 

MSR Consulting Group
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Junge Kunden wollen sich (noch) nicht binden?

…zusammengefasst:

✓ Doch – sie wollen sich binden und „Treue schwören“.

Hervorragende Möglichkeiten für Cross-Selling

✓ Bedeutung für Monuta Sterbegeld:

Überleitungen schaffen:

Vier Mythen über junge Versicherungskunden (u30)
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▪ Auslaufende Risiko-LV:

Den Kunden informieren, dass der Schutz ausläuft.

Durch den damaligen Abschluss ist der Kunde für den Todesfall 

sensibilisiert ➔ Abschluss Sterbegeld ist naheliegend

▪ Bestehende Risiko-LV:

Obwohl Todesfallschutz besteht, kann der Kunde sich ein günstiges

Eintrittsalter und einen günstigen Beitrag sichern

➔ Risiko-LV bis ca. 65 Jahre – Sterbegeld ein Leben lang

▪ Bezugsberechtigung oder ges. Erbfolge?:

Wie schnell die Summe zur Verfügung steht, ist hiervon abhängig. 

Deshalb immer „Ross und Reiter“ für eine schnelle Auszahlung nennen.

➔ Ein Sterbegeld kann bei Monuta innerhalb von 48 Stunden ausgezahlt

werden. 

Selektion Bestandskunden:   Risiko-LV und BauFi
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▪ Vorbild Niederlande:

75 % der Niederländer haben eine Sterbegeldabsicherung

52 % bereits in der Altersgruppe 18 bis 25 Jahre

Bis zum 18. Lebensjahr beitragsfrei mitversichert

▪ Und in Deutschland…?

Durchschnittsalter bei Abschluss: 50 Jahre

61 % nutzen stattdessen Sparbuch / Tagesgeldkonto

…doch beides zählt nicht zum „Schonvermögen“ (Sozialrecht)

➔ Deshalb bleibt das Sterbegeld unantastbar

▪ Warum dann der Abschluss?

Als Eltern sorgt man sich immer um die Kinder.

Doch wir sitzen nicht immer auf dem Beifahrersitz oder dem Handtuch 

am Badesee…

…und wenn was passiert?

Selektion Bestandskunden:   Familien mit Kindern 
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▪ Kinder sorgen für ihre Eltern:

Ohne Unterschrift der Eltern können die volljährigen Kinder ein 

Sterbegeld bis zu 10.000 EUR abschließen. Dies geht verständlich 

nur mit dem Wartezeitentarif (36 Monate)

▪ „Etwas“ zurückgeben:

Als Kinder unserer Eltern wissen wir, wie sie uns unterstützt haben.

Ausbildung, Studium, erstes Auto, erste Wohnung, erstes Kind…

„Ich gebe doch lieber mit warmer Hand als mit einer kalten…“

➔ Wie beim Pflege-Bahr gibt es Möglichkeiten die Eltern abzusichern,

was von Kunden immer häufiger für ihre Eltern nachgefragt wird.

Absicherung der Eltern 
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▪ Kombinationslösung:

Bis zum Jahr 2004 war jedes Krankenkassenmitglied automatisch mit 

einem Sterbegeld versichert (ebenso bei vielen PKV-versicherten). 

Hier kann angeknüpft werden:

➔ „Wollen Sie Ihren alten Status Quo wiederhaben? Absicherung des

Sterbegeldes“

➔ Zitat eines Kunden:

„Leben als Privatpatient und beerdigt als…das kommt nicht in Frage“

▪ Pflegeversicherung:

In den meisten Fällen ist der Pflegefall leider eine „Einbahnstraße“ und 

endet mit dem Tod.

➔ Deshalb gibt es viele Gründe, eine Beratung der Pflegeversicherung

mit der Sterbegeldberatung zu kombinieren…oder umgekehrt 

Selektion Bestandskunden:   Krankenversicherung 
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Vier Mythen über junge Versicherungskunden (u30)
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Quelle: 

MSR Consulting Group
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Junge Kunden finden das Angebot etablierter Versicherer nicht attraktiv?

…zusammengefasst:

✓ Erhöhung des Vertrauens und einfache Kontaktaufnahme –

und die jungen Kunden suchen Sie als Informationsquelle auf

✓ Bedeutung für Monuta Sterbegeld:

Wir geben Ihnen das „Wissen“ – und das geht weit über das Sterbegeld hinaus.

Vier Mythen über junge Versicherungskunden (u30)
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Generationsübergreifende Vorsorgeberatung Bausteine
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Sterbegeld und seine Zielgruppen:
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Es betrifft jeden – ausnahmslos!

Warum Sterbegeldversicherung
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▪ Im Gegensatz zu allen anderen Formen der Lebensversicherung 

genießt sie nach wie vor das Steuerprivileg – steuerfreie Auszahlung.

▪ Sie gehört zum „Schonvermögen“ – das kann auch für wirtschaftlich 

gut situierte Menschen spätestens dann wichtig werden, wenn es zu 

einer Pflegebedürftigkeit kommt. 

▪ Sie schützt die Familie vor Kosten, die sie bei der Bestattung von 

Angehörigen übernehmen müssen. 

▪ Entlastet die Hinterbliebenen in der Trauerphase.

▪ Selbstbestimmt vorsorgen, in Absprache mit den Angehörigen oder 

einem Bestatter werden die eigenen Wünsche bestimmt: 

▪ Wird sofort ausgezahlt und fällt nicht in die Erbmasse.

▪ Sichert immer vom Versicherungsbeginn bis zum Lebensende ab. 

Vorteile der Trauerfall - Vorsorge
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Wer zahlt die Bestattung

Kinder

Eltern

Großeltern

Enkelkinder

Geschwister

EhepartnerEhepartner

Bestattungsgesetze der einzelnen Bundesländer

▪ In Deutschland obliegt die Bestattungspflicht und das Recht zur 

Totenfürsorge grundsätzlich den nächsten Angehörigen. 

§
Bestattungsgesetz Nordrhein-Westfalen | § 8 Bestattungspflicht

(1) Zur Bestattung verpflichtet sind in der nachstehenden Rangfolge 

Ehegatten, 

Lebenspartner, 

volljährige Kinder, 

Eltern, 

volljährige Geschwister, 

Großeltern und 

volljährige Enkelkinder (Hinterbliebene). 

Soweit diese ihrer Verpflichtung nicht oder nicht rechtzeitig nachkommen, hat die örtliche 

Ordnungsbehörde der Gemeinde, auf deren Gebiet der Tod eingetreten oder die oder der Tote 

gefunden worden ist, die Bestattung zu veranlassen.
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Kostenbeispiele aus der Praxis:

Wie wir es sehen …

* Durchschnittswerte gemäß Stiftung Warentest (Spezial Bestattung: Was tun im Todesfall?/ Oktober 2016)

Die tatsächliche Höhe der Bestattungskosten hängt wesentlich von der Bestattungsart und den regionalen Grab- und Beisetzungsgebühren ab.
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Ob jung oder alt die richtige Anlaufstelle für die 

Trauerfall-Vorsorge
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Monuta! Wo wir herkommen.

29

Niederländischer 
Spezialist für 

die Trauerfall-Vorsorge 
seit 1923

130
Beerdigungsinstitute
in den Niederlande

10 
Krematorien

in den Niederlande
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Monuta! Wer wir sind.

Fast 100 Jahre 

Erfahrung

1,7 Mio. 
zufriedene 

Kunden

7 Mrd. 
versichertes 

Kapital

Über 3.200
direkte 

Vertriebspartner
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König Willem-Alexander und 
Königin Máxima

Prinzessin Ariane Prinzessin Alexia

Monuta! Königlicher Hofbestatter

Kronprinzessin Catharina-Amalia
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▪ Tarif mit Gesundheitsbestätigung oder Wartezeit

▪ Lebenslanger Versicherungsschutz 

(Der Vertrag endet nur durch Kündigung oder Tod (Leistungsfall))

▪ Schnelle und steuerfreie Auszahlung 

▪ Eintrittsalter ab 18. bis zum 74. Lebensjahr

▪ Versicherungssumme ab 5.000 € bis 15.000 €

▪ Kostenfreie Kindermitversicherung je Kind bis 5.000 €

(Ab der 24. Schwangerschaftswoche bis zum vollendeten 18. Lebensjahr)

▪ Weltweiter Versicherungsschutz

▪ Kostenlose telefonische Erstberatung zu Rechtsvorsorgethemen

Die Absicherung der Kosten im Sterbefall
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▪ Beitragszahlung lebenslang

▪ Jeder Kunde erhält eine Startprämie

▪ Jährliche Ermittlung der Monuta Zinskurve. 

Anpassungen können nur zum 1. Januar erfolgen

▪ Beitragsänderungen nur, wenn sich die Zinskurve um 0,25 % verändert

▪ Die Veränderungen innerhalb der Zinskurve sind auf

− 5 % und + 5 % begrenzt

Innovative Beitragsberechnung 
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https://www.monuta.de/zins/
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Beitragsbeispiele

Die Werte der Tabelle bilden ein unverbindliches Beispiel ab. Sie werden individuell für jeden Kunden berechnet.

Die Werte können je nach Alter, Versicherungssumme und Laufzeit unterschiedlich ausfallen.
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Die Prämien im Deutschen Markt

36

Im Beitragsvergleich ist Monuta unter den Top Anbietern.

Die Zielgruppe U60

Eintrittsalter
Monuta sofortiger 

Versicherungsschutz
günstigster Beitrag 

Deutscher Versicherer
teuerster Beitrag

Deutscher Versicherer

35 23,83 € + 0,11 € + 2,37 €

40 21,31 € + 1,14 € + 14,07 €

45 24,71 € + 1,50 € + 14,62 € 

50 28,88 € + 2,14 € + 16,33 € 

55 34,16 € + 3,14 € + 18,95 € 

60 40,76 € + 5,02 € + 23,32 € 

* 10.000 € Versicherungssumme / Geburtsdatum 01.01. / Lebenslanger Versicherungsschutz / Vergleich über Softfair



37

Die Prämien im Deutschen Markt
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Im Beitragsvergleich ist Monuta unter den Top Anbietern.

Die Zielgruppe Ü60

EA
Monuta sofortiger 

Versicherungsschutz
günstigster Beitrag 

Deutscher Versicherer

61 33,77 € + 3,75 € 

62 35,02 € + 4,42 € 

63 36,32 € + 5,36 € 

64 37,74 € + 6,21 € 

65 39,27 € + 6,75 € 

66 40,93 € + 7,23 € 

67 42,68 € + 7,76 € 

EA
Monuta sofortiger 

Versicherungsschutz
günstigster Beitrag 

Deutscher Versicherer

68 44,57 € + 8,31 € 

69 46,63 € + 8,84 € 

70 48,84 € + 9,39 € 

71 51,25 € + 9,92 € 

72 53,85 € + 10,45 € 

73 56,71 € + 10,95 € 

74 59,79 € + 11,50 € 

* 10.000 € Versicherungssumme / Geburtsdatum 01.01. / Lebenslanger Versicherungsschutz / Vergleich über Softfair
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Verkaufsunterlagen

https://www.monuta-vertriebskoffer.de/Pool-Vertriebsunterstuetzung/
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Erklären Sie Ihrem Kunden:

Stellen Sie sich einmal vor …
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Erklären Sie Ihrem Kunden:

Stellen Sie sich einmal vor …

Verbundenheit

Sicherheit

Familie

Liebe

Vertrauen

Glück

Nähe
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Erklären Sie Ihrem Kunden:

Stellen Sie sich einmal vor …

Verlust

Schmerz

Angst

Einsamkeit

Unsicherheit

Trauer
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Rund 25 % Sprechen über Trauerfall-Vorsorge.

Rund 50 % habe direkt oder indirekt Erfahrung mit der Trauerfall-Vorsorge.

100 % haben noch kein Mittel für die Unsterblichkeit.

Einen habe ich noch

1.000 € on top pro Monat.

Das mit der Frage:
Haben Sie für den Notfall 10.000 € 
für Ihre Liebsten geparkt?

Besser als eine 100% Quote 
bei der KFZ Versicherung 

Sprechen Sie in der Woche nur zwei Kunden auf Monuta an.

Sagen 25 % davon Ja! Im Ø 800 € Provision
Sagen 50 % davon Ja! Im Ø 1.600 € Provision
Sagen 100 % ja! Im Ø 3.200 € Provision
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Ein letztes Wort zum Schluss …

Facebook.com
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Vertriebsservice Innendienst:

Haben Sie noch Fragen?

Wir sind gerne für Sie da!

Leiter Vertriebsservice

Ralf Dolz

Vertriebsservice

Kim Grenzdörfer

Vertriebsservice

Patrik Gester-Gerstmann

Vertriebsservice

Philipp Husse

0211 522 953 554 makler@monuta.de

44

Vertriebsservice

Onur Ur

mailto:makler@monuta.de
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Vertriebsservice Innendienst:

Haben Sie noch Fragen?

Wir sind gerne für Sie da!

Leiter Key Account 

Management

0172 29 55 467

 aevers@monuta.de

Andreas Evers

Key Account 

Manager

0152 22 83 79 41

 bliebwerth@monuta.de

Bert Liebwerth

Key Account 

Manager

0173 18 40 994

 aittner@monuta.de

Alexander Ittner

Key Account 

Manager

0152 228 379 34

 kböhnert@monuta.de

Klaus Böhnert

0211 522 953 554 makler@monuta.de
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Key Account 

Manager

0151 62 61 74 97

 cpelzer@monuta.de

Christian Pelzer

mailto:aevers@monuta.de
mailto:bliebwerth@monuta.de
mailto:aittner@monuta.de
mailto:kböhnert@monuta.de
mailto:makler@monuta.de
mailto:cpelzer@monuta.de
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Vielen Dank 

für Ihre Aufmerksamkeit!
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Die im Rahmen dieser Präsentation verwendeten Folien und sonstigen Unterlagen geben unsere 

aktuelle Einschätzung auf der Basis der derzeit geltenden Gesetze und ihrer Auslegung wieder. 

Die Präsentation ist unter vortragsdidaktischen Aspekten erstellt und erhebt keinen Anspruch auf 

Vollständigkeit. Sie ist damit weder geeignet, eine Beurteilung im konkreten Einzelfall abzuleiten, 

noch kann sie als Basis für vertragliche Vereinbarungen herangezogen werden. 

Durch die Überlassung der Präsentation wird eine Haftung unseres Unternehmens gegenüber dem 

Teilnehmer der Präsentation oder dritten Personen in keiner Weise begründet. Die Inhalte dieser 

Präsentation sind das geistige und wirtschaftliche Eigentum unseres Unternehmens und unterliegen 

unserem Copyright. Das bedeutet, dass sie vom Empfänger nur für eigene Zwecke verwendet 

werden dürfen. 

Jede weitere Verwendung, insbesondere die Weitergabe an dritte Personen im Original, als Kopie, 

in Auszügen oder auf elektronischem Weg, bedarf der ausdrücklichen schriftlichen Zustimmung des 

Eigentümers.

Impressum


