Berufs-/Erwerbsunfahigkeitsschutz —

fiir jeden der passende Einkommensschutz.

WARUM IST EINKOMMENSSCHUTZ WICHTIG?

Wenn es im Leben anders kommt als geplant, braucht man ein Ersatzeinkommen.

Es ldsst sich nicht ausschlieBen, dass man aufgrund einer Krankheit oder eines Unfalls
seinen Beruf nicht mehr ausiiben kann — und die staatliche Erwerbsminderungsrente
betrdgt im Durchschnitt nur 627 € im Monat!
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ES KANN JEDEN VIERTEN TREFFEN.

Ursachen fiir Erwerbsunfahigkeit.

Heute liegen psychische Stérungen mit 43 % an der Spitze und haben die Herz-Kreis-
lauf- sowie die Skelett-Muskel-Bindegewebserkrankungen, die vor 30 Jahren noch
flihrend waren, Gberholt.

Wabhrscheinlickeit, bis zur Rente mit 65 berufsunfdhig zu werden nach

Altersgruppen:
K 37% 35%
Manner 29%
Frauen
Quelle: Statista 2016
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SO FUNKTIONIERT EINKOMMENSSCHUTZ

zahlt
Pramie

Kunde
SchlieBt seine
Versorgungsliicke

Kunde meldet
den Leistungsfall

zahlt Kunde
mtl. Rente = Erhdlt seine garantierte Rente bis max. 67 Jahre
— unabhangig vom Staat
m Zahlt keine Pramien®
m Riickwirkend ab dem 1. Tag der Berufs- bzw.
Unterstitzt bei Erwerbsunfahigkeit
der Beantragung

; 1) Hinweis: bei Altersvorsorge mit
von Leistungen

BUZ tibernimmt HDI die Pramien-
zahlung (im Leistungsfall)
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FUR JEDEN DEN PASSENDEN SCHUTZ FINDEN!

Mit der richtigen Losung auf Sicherheit setzen — ein Berufsleben lang.
lhre Kunden kénnen heute schon den entscheidenden Schritt tun und sich und Ihre
Familie finanziell absichern. Denn: je friiher sie privat vorsorgen, desto giinstiger ist
es flir lhre Kunden.

Mit fiinf einfachen Fragen konnen Sie ganz leicht den richtigen Einkom-
mensschutz fiir lhren Kunden bestimmen:

1) Wie ist der derzeitige Gesundheitszustand?

2) Wie alt ist Ihr Kunde?

3) Was macht lhr Kunde beruflich?

4) Wieviel Budget steht ihm zur Verfligung?

5) Wiinscht der Kunde zusétzlichen Schutz, z.B. eine Altersrente inklusive BU?

KUNDEN ANGABEN

Gesundheitszustand”

Schiiler (in) / Student(in)

()

Korperlich tatig Akademiker(in) / Biirotatigkeit

Angestellter Selbststandiger/ Freiberufler

Hohes Budget verfiighar

Niedriges Budget verfiigbar

Zusatzlicher Bedarf gewiinscht: Lebensstandard im Alter sichern

Alter

Einfach die Angaben mit der Produktiibersicht vergleichen!

WELCHER EINKOMMENSSCHUTZ PASST ZU IHREM KUNDEN?

PRODUKTUBERSICHT

Alter

= Schiler (15-20 Jahre)

= Auszubildender, Student, Berufsstarter v
m Generation Y (19—33 Jahre)
m Generation X (34—49 Jahre)
Beruf

m Risikoarm (Akademiker oder Biirotatigkeit) v

m Risikoreich (z.B. kdrperlich tétig)

Berufsstellung

= Angestellter

m Selbstandiger/ Freiberufler

Budget

= Niedriges Budget verfligbar v
= Hohes Budget verfiighar v

Zusatzbedarf

m |ebensstandard im Alter sichern

AN

HDI Lebensversicherung AG
50580 Koln
www.hdi.de/einkommensschutz
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1) Hinweis: Wenn der Gesundheits-
zustand keine BU erlaubt, emp-
fiehlt sich die Angebotsalternative
EGO Basic.

2) DDZ = Zusatzschutz bei
schwerer Krankheit oder Tod
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