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Zum Umgang mit dem Tarif C+ 

 

Mit diesem Helfer haben Sie, je nach Situation, ein praktisches 

Nachschlagewerk. Dadurch sind Sie in der Lage einen „Spickzettel“ zu nutzen. 

Im Gegensatz zu uns, ist es für Sie ja nicht unbedingt Tagesarbeit. 

Warren Buffet: „If You don´t find a way to make money while You sleep, You will work until 

You die“ 

 

Inhalt: 

- Die Lage und Tarifhighlights 

- Die Annahmerichtlinien 

- Sonderlösungen für Einzelrisiken 

- Vorbereitung 

- Die Ansprache beim Arbeitgeber 

- Die individuelle Angebotsanforderung 

- Das Angebot 

- Der Antrag incl. Ausfüllhilfe 

- Zusatzchane zum Geld verdienen: Weiterempfehlungen 

 

Dieser Spickzettel ist natürlich auch gültig, wenn Sie z.B. Verbände/ Verbünde 

ansprechen.  

C+ ist grundsätzlich für alle berufshomogenen Gruppen (white Collar) 

geschaffen (Annahmerichtlinien) und kann dort eingesetzt werden.  

 

Wenn Sie Verbände/ Verbünde etc. in Ihrem Netzwerk haben, kommen Sie 

einfach auf uns zu. Auch dort können wir Sie in der Ansprachemethodik 

unterstützen. 

 

      Ihr   Martin Stengl 
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Lage und Tarifhighlights 

Einzigartig, sozial und alternativlos 

Die Absicherung bei BU ist existentiell. Der gesetzliche Schutz ist meistens nur noch für die 

„Totalschäden“ vorhanden. Jeder 4te wird statistisch gesehen, zumindest zeitweise, berufsunfähig. 

Trotzdem sind ca. 32,5 Millionen Beschäftigte nicht, oder nicht ausreichend abgesichert. Deshalb hat 

die Versorgung mit BU- Schutz allerhöchste Priorität. 

C+ ist geeignet dieses wichtige Thema für eine große Anzahl von Menschen zu lösen. Dabei besteht 

nie eine Konkurrenzsituation zu deutschen Versicherern und deren Angebote. Sie können C+ auf 

verschiedene Arten nutzen. 

- Als Ergänzung zu bestehenden Absicherungen oder Absicherungsmöglichkeiten (bis zu 100 % 

des Bruttoeinkommens absicherbar) 

- Als „Stand-Alone“ Absicherung, wenn deutsche Angebote aus den unterschiedlichsten 

Gründen nicht angewendet werden können (Absicherungshöhe bis 75% des Brutto) 

Was anders nicht möglich war, ist jetzt möglich. Als Vertriebspartner sind Sie mit diesem Tarif sozial 

und Sie können Geld verdienen.  

Dieser Tarif hat herausragende Vorteile: 

 

 

Dieser Tarif passt sich den individuellen Bedürfnissen des Kunden an. Nicht umgekehrt. 
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Absicherung bis 100% des Bruttoeinkommens möglich 
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Sonderlösungen für Einzelpersonen und kleinere 
Betriebe. Absicherung im Tarif C+  ab der ersten 
Person möglich. 

 

 

Verschiedene Vertriebspartner konnten Kollektivlösungen für bestimmte Berufsgruppen einrichten. Die 

Besonderheit dabei: Sie können Einzelpersonen, oder kleine Betriebe aus diesen Berufsgruppen in diese 

Kollektive hinein vermitteln. Dies ist natürlich dann besonders interessant, wenn Sie selbst nicht die 

ausreichende Anzahl für die Einrichtung eigener Kollektive haben. Wenn also Ihre Kunden „kleiner“ sind. 

Unsere derzeitigen Lösungen: 

Exklusive Vertriebspartnerschaften nach Zielgruppen: 
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Gerade bei den „freien“ Berufen, kommt ein wichtiges Argument hinzu. 

Die Berufsträger sind über ein spezielles Versorgungswerk abgesichert. Dieses hat allerdings 2 

Pferdefüße. Einerseits ist eine Leistungsvoraussetzung eine dauerhafte Berufsunfähigkeit 

(Totalschaden!), andererseits darf der Berufsträger bei Leistungsbezug die eigene Firma – sein 

Lebenswerk - nicht mehr weiterführen. Dies wollen viele nicht. Wichtig ist hier auch die Statistik, die 

besagt, dass nur ca. 20 % aller Berufsunfähigkeiten dauerhaft sind. In ca. 80% der Fälle erfolgt eine 

spätere Wiedereingliederung. 

C+ ist hier eine hervorragende Lösung. Die Versicherten können sich dadurch Zeit erkaufen, um eine 

endgültige Entscheidung zu treffen. Im Falle eines Falles lassen sie sich eine Leistung über diesen 

Tarif bezahlen und treffen die endgültige Entscheidung einfach erst später, wenn sie gesicherte 

Kenntnis haben, ob sich der Gesundheitszustand so weit gebessert hat, dass sie ihre Firma 

weiterführen können, oder, ob es nicht mehr geht.  Das ist natürlich ein oftmals entscheidender 

Vorteil. 

 

Wie Sie dies nutzen können? Einfach anrufen. 

 

Wir arbeiten ständig an der Schaffung weiterer Lösungen für „Einzelrisiken“. Sie werden darüber 

sofort informiert, wenn diese spruchreif sind. 
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Vorbereitung: Planen Sie Ihren Erfolg. 

 

 

Anmerkung: 

Gerade Kontakte zu Verbänden können doppelt lukrativ sein. Einerseits erschließen Sie 

sich selbst einen großen Kundenkreis. Andererseits verdienen Sie an jedem Abschluss mit, 

wenn Kollegen ihre Kunden in das Kollektiv hineinvermitteln. 
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Die Ansprache 

 
 

Beiträge des Arbeitgebers sind wie Gehaltserhöhungen zu behandeln. 
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Beratungshilfe - Chef 
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Beratungshilfe -  Belegschaft 

 

o AN- Finanzierung – Der Arbeitgeber stellt lediglich die Kollektivbedingungen und ermöglicht seinen 

AN die Möglichkeiten des Kollektivtarifes. AN zahlen aus Ihrem Netto und gestalten Ihre Absicherung 

individuell.10 Anträge werden zu Beginn benötigt. 

o Sachmittelbezug einbeziehen 

o Beratung der Mitarbeiter 

o Betriebsversammlung 

o Beileger Gehaltsabrechnung 

o Chatbot (ab ca. 30 Mitarbeitern) 

o Individuelle Beratungen (Arbeitsteit) 

o Sonstige  

 

o AG- Finanzierung: - Der Arbeitgeber bezuschusst oder zahlt die Beiträge komplett. Dies steigert 

zwar die Personalkosten, hat aber durchaus wichtige Wirkungen. Der Arbeitgeber kann dabei 

entscheiden, ob er selbst VN werden will, oder ob jeder einzelne Arbeitnehmer dies werden soll. Die 

Einrichtung einer entsprechenden Zusage/ Betriebsvereinbarung wird grundsätzlich empfohlen. 

 

Mögliche Motive – most wanted 
o Absicherung der kompletten Belegschaft, oder einer definierten Gruppe 

o Lohnfortzahlung ab 42. Tag für ein Jahr 

o 100% des Bruttoeinkommens absichern 

o Freie Berufe – Entscheidungsspielraum für Bezug Versorgungsleistungen erweitern 

o Gleicher Beitrag für alle; Leistung jeweils 75% vom individuellen Brutto 

o Begrenzung der Laufzeit auf ein Jahr; jedes Jahr neu verlängern  bessere Kontrolle der 

Ausgaben; Berücksichtigung der jeweiligen Kassenlage ideal möglich 

o Sachmittelbezug einbeziehen 

o Erstellung Zusage/ Betriebsvereinbarung wird benötigt (kostenpflichtig) 

 

Wählen Sie Ihren individuellen Weg 
 

o Gleicher Beitrag für alle/ individuelle Absicherungshöhen                                            ____ MB 

o Gleiche Absicherungshöhe für alle/ individuelle Beiträge                                          ____ MR 

o Absicherungshöhe in % vom individuellem Brutto/ gleiche Beiträge für alle           _____ % 

o Absicherungshöhe in % vom individuellem Brutto/ individuelle Beiträge                 _____ % 

o Gleicher Beitrag/ gleiche Absicherungshöhe für alle Beschäftigten                    ____ MB 

o Eigene Vorgabe                                                                             ……………………………………………. 

 

 

 

 

 

Infos zum Sachmittelbezug.  
Bleibt der mtl. Beitrag je AN unter 44 €, kann nach einer aktuellen Entscheidung des BFH u.U. von 

Sachlohn ausgegangen werden. (Sachbezüge können bei der Lohnabrechnung außer Ansatz bleiben, also 
keine Lohnnebenkosten verursachen.) Ein Experte hilft Ihnen dabei, ob Sie dieses Urteil nutzen können,  
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Ort, Datum, Unterschriften 

 

Angebotsanforderung:  Diese Angaben werden zur Risikobeurteilung benötigt 
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Das Angebot: Diese Berechnung erhalten Sie als Angebotsberechnung. 

 

 

 

 

Berechnungshilfe für die beschriebenen Einzelrisiken 

 

Wie eingangs beschrieben, gibt es bereits bestehende Kollektive, in denen Sie ausgewählte 

Einzelrisiken unterbringen können. Hierfür haben wir für Sie einen Hilfsrechner. Diesen finden Sie im 

internen Bereich unserer Homepage. 

Befüllen Sie einfach die orange hinterlegten Felder. Sie erhalten dann eine 

Deckungslückenberechnung, sowie die mtl. Prämien.  

Die entsprechenden Einzelrisiken (Vertriebspartner; Architekten und Ingenieure; 

Steuerberater)finden Sie, wenn Sie den Rechner das Tabellenblatt „Rechner Einzelrisiko“ aufrufen. 
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Prämienrechner für Einzelrisiken 
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Ausfüllhilfe:  Antrag (VN=AN) Die markierten Felder müssen entsprechend befüllt werden 
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Anträge, personalisierte Anfragen etc. sind aus Datenschutzgründen immer an  

 

MMS@biometric-underwriting.de 

 

zu schicken. 

 

 

 

mailto:MMS@biometric-underwriting.de
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Technische Vertriebsunterstützung 

 

Biometric bietet Ihnen eine revolutionäre Vertriebsunterstützung. 

Stellen Sie sich vor, Sie bekommen den Zuschlag für die Umsetzung in einem Unternehmen ab  ca. 30 

Mitarbeiter. Modell AN- finanziert. Ihre Aufgabe wäre nun, alle Mitarbeiter persönlich zu diesem Thema zu 

beraten. Hierfür muss man erst Mal alle erreichen und man muss auch die Zeit dafür haben.  

 

Hier bietet Biometric eine technische Unterstützung durch einen Chatbot. 

Dabei werden Daten der möglichen Kollektivteilnehmer jeweils individuell aufbereitet. Die Kollektivteilnehmer  

erhalten Ihren persönlichen Zugang zu dieser Technikhilfe. Dort kann jeder seine eigenen Fragen zum Produkt 

stellen. Die Antworten erfolgen sofort durch einen „Robo-Advisor“. Am Ende kann sogar der Vertrag direkt 

abgeschlossen werden. 

Für Sie hat dies viele markante Vorteile: 

In kürzester Zeit können Sie die Information und Beratung für eine große Anzahl von Personen qualifiziert und 

trotzdem mit sehr überschaubaren Aufwand für sich, sicherstellen. Die Abschlussquote liegt in Testprojekten 

zwischen 20 und 40%. Also sehr gut. 

 

 

Zusatzchance zum Geld verdienen: Weiterempfehlungen 

„JEZ“ ist gerade dabei ein bundesweites Vertriebssystem für dieses herausragende Konzept zu etablieren. 

Nutzen Sie diese einmalige Konstellation und werden Sie Teil einer einmaligen Erfolgsgeschichte. Empfehlen Sie 

uns an Maklerkollegen weiter. Das System dabei ist sehr einfach. Sie erhalten einen „Tippgeber-Vertrag“ mit 

„JEZ“.  Von Ihnen neu geworbene Kollegen melden Sie einfach an uns weiter. Alles andere übernehmen wir. 

Aber Sie sichern sich dadurch „endlose“ Overheads (Umsatzbeteiligungen. 

 

Bei weiterem Interesse an unseren Möglichkeiten, gilt wie immer: Einfach anrufen. 

 

Ich wünsche Ihnen viele Erfolge mit C+- 

 

Ihr Martin Stengl 

 

 

 

Martin Stengl 
09157 311 0230 

Stengl@jez-netzwerk.com  
www.jez-netzwerk.de 

App: www.kifa.zur-app.de 

mailto:Stengl@jez-netzwerk.com
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Anlage Berufsliste Einzelrisikenabsicherung Modell „Zeitsprung“ nicht abschließend; weitere auf 

Einzelanfrage 
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