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Das ToolKit fur Makler + i@

Dieses ToolKit ist
interaktiv aufgebaut.

Bitte navigieren Sie
mithilfe der Buttons.
Gemeinsam startklar fiir neue Vertriebserfolge!

Auf den nachfolgenden Seiten haben wir Know-how, gebindeltes Fachwissen,
schlagkraftige Argumente und zahlreiche Unterstiutzungen fir Sie zusammen-
gestellt, um lhre Kunden rund um das Thema Gesundheit umfassend zu informieren.

Nutzen Sie dieses ToolKit fur die intensive Beratung und Marktbearbeitung.
Profitieren Sie von malRgeschneiderten Produktvorteilen und Neuerungen fur das
Beratungsgeschaft mit lhren Kunden.

Wir wiinschen lhnen viel Erfolg!

ToolKit fur Makler
Fur Sie zur optimalen
Ansprache lhrer Kunden

Kunde B2B2C

N I
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Das ToolKit Makler

Bedarfe kennen

»Ich habe das noétige
Wissen aufgebaut.“

Branchendynamik

Kunden tiberzeugen

,»lch kann den
Bediirfnissen und
Bedarfen meiner
Kunden begegnen.“

Leistungsbeispiele

Potenziale nutzen

»Ich kenne
Potenziale und
Verkaufschancen.”

Zielgruppen

Kunden unterstiitzen

»Ich helfe meinen
Kunden dabei, die
richtige Entscheidung
zu treffen.”
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Reputation

Erfolgreich ansprechen

Cross-Selling
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Bedarfe kennen
»Ich habe das notige Wissen aufgebaut.*

Inhalte
Nur wer sich auskennt, kann iiberzeugen!
In diesem Kapitel finden Sie alles Wissenswerte rund

um das Thema Gesundheit, aktuelle Hintergriinde sowie
Informationen zu unseren Losungen.

Klicken Sie sich durch und werden Sie zum
Uberzeugenden Produktexperten.




GD 1. Bedarfe kennen 2. Kunden Uberzeugen

Branchendynamik

Gesundheit ist fir mehr als 80 Prozent der Deutschen ein zentraler
Lebenswert, der in den letzten Jahren noch starker an Bedeutung gewonnen
hat. Ob durch Sport, Erndhrung oder mit Zusatz- bzw. Selbstzahler-
Leistungen — Menschen investieren immer mehr in einen gesunden
Lebenswandel. Umso groRer ist der Bedarf an Lésungen, die Ihren Kunden
helfen, gesund zu bleiben, sich von gesundheitlichen Riickschlagen zu
erholen und/oder langfristig fiir ihnre Gesundheit vorzusorgen.

Enormes Potenzial: Fast die Halfte aller
privat Krankenversicherten sind beihilfeberechtigt

1,9 Mio.

21,2
25-34

Unter 25 68 5 122 Ab 60
Personal in
Ausbildung

Quelle: dbb beamtenbund und tarifunion: Monitor &ffentlicher Dienst 2025 (dbb_monitor_oeffentlicher_dienst_2025.pdf)

297.585 im Polizeidienst . 738.430 in Schulen
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3. Potenziale nutzen 4. Kunden unterstutzen

Darauf legen Ihre Kunden besonders viel Wert in ihrem Leben
84 %

79 %

>80 %

1% 1%
Gesundheit Freunde, Finanzielle Work-Life- Berufliche Gesellschaft- Nichts
Familie Sicherheit Balance Zufriedenheit  licher Status davon

Quelle: Deutschland; forsa; 11.-22.05.2022; 1.004 Befragte; ab 18 Jahre, abhangig Beschéftigte

Die Unterschiede in der Versorgung
werden auch von den Patienten so wahrgenommen

Ich habe beim Arzt schon mal
das Gefihl, dass mir eine Be-
handlung oder ein Medikament
aus Kostengriinden vorent-
halten wurde.

Ich musste in den letzten
ein, zwei Jahren mehrmals
sehr lange auf einen Termin
beim Arzt warten.

Ich fiihle mich mit meiner
jetzigen Krankenver-

sicherung gut abgesichert.

90 %
64 %
47 %
41 %
7%
Fiir GK i te mit dril Ul g zum Facharzt gibt es seit Januar 2016 Terminser der K

die Wartezeiten auf einen Termin auf max. 4 Wochen verkiirzen sollen. Dabei muss auch eine weitere Anfahrt zum Arzt in Kauf genommen werden.

Gesetzlich Versicherte W Privat Versicherte

Quelle: MLP Gesundheitsreport 2022
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GD 1. Bedarfe kennen

2. Kunden Uberzeugen

Branchendynamik

47000 Betriebliche Krankenversicherung boomt.

2024 Mehr als 47.000 Unternehmen bieten ihren Mitarbei-
terinnen und Mitarbeitern eine betriebliche Kranken-
/I\ oder Pflegeversicherung an (Stand 30. Juni 2024).

Das sind fast 20 % mehr als zum Jahresende 2023.
3.800

2015 Zum Halbjahr 2024 hatten tber 2,3 Millionen Personen
eine solche betriebliche Absicherung.

47.100
+19,W

2,32

/
+10 %

11.200

0,8
2018 2019 2020 2021 2022 2023 2024

Quelle: PKV-Verband, 2024 . Versicherte Personen in Mio. Arbeitgeber
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3. Potenziale nutzen 4. Kunden unterstiitzen

Gesamtzahl der Privatversicherungen steigt insg. auf 38,3 Mio.

Die Zahl der Zusatzversicherungen stieg 2023 auf 29,6 Mio.
Die Zahl an Vollversicherungen liegt 2023 bei 8,7 Mio.

29,6

8,7

2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022 2023

Quelle: PKV-Verband . Krankheitsvollversicherungen in Mio. Zusatzversicherungen in Mio.
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)) Der Gesundheitsmarkt boomt. Als genossenschaftlicher
Versicherer unterstttzen wir tiber 1,77 Millionen Menschen
dabei, ihre Gesundheit nach ihren Bedurfnissen zu
bewahren, zu fordern oder wiederherzustellen.

In den letzten 12 Monaten haben tber 100.000 neue
Kundinnen und Kunden ihr Vertrauen in die
R+V Krankenversicherung gesetzt.

Mit attraktiven Services, soliden Prozessen und uber-
zeugenden Tarifen wollen wir sie, wie auch unsere
Bestandskunden, ein Leben lang rund um das Thema

Gesundheit begleiten. ((

Stefan Huhn

Vorstand R+V Krankenversicherung AG

(<>
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Bedarfe und Losungen
Unterstiutzung beim Thema Gesundheit

Als starker GesundheitsPartner fir Sie und lhre Kunden wissen wir, dass Gesundheit mehr als die
reine Absicherung ist. Wir haben deshalb innovative Konzepte entwickelt, die ganz auf die
individuellen Bedarfe Ihrer Kunden einzahlen.

Mehrwerte fiir Makler

Wir bieten Ihnen umfangreiche Mehrwerte und ein ausgezeichnetes Netzwerk:
Mit innovativen Produkten, zeitsparenden digitalen Services, breitem
Experten-Know-how und einer Betreuung, die Sie und Ihre Kunden

in den Mittelpunkt stellt.

lhre Zielgruppe ist groR:

Ob freiwillig Versicherte oder Beamte, ob Selbststandige
oder Unternehmer: lhre Kunden haben unterschiedliche
Absicherungsbedurfnisse, die eine hochwertige und

verlassliche Gesundheitsversorgung bendtigen. I ‘
= N —
8 <X >) RV
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Bedarfe und Losungen

Ihre Kunden haben unterschiedliche Absicherungsbedurfnisse,

@ Ob freiwillig Versicherte oder Beamte, ob Selbststandige oder Unternehmer:
die eine hochwertige und verlassliche Gesundheitsversorgung bendtigen.

Fur lhre Kunden ist in der aktuellen Situation eine Frage zentral:

>»»» ,,Wie kann man Gesundheit langfristig
erhalten und verbessern, um ein erfulltes
und aktives Leben zu fuhren?*



GD 1. Bedarfe kennen 2. Kunden Uberzeugen 3. Potenziale nutzen 4. Kunden unterstiitzen

Bedarfe und Losungen

Um die zentrale Frage ,,Wie kann man Gesundheit langfristig erhalten und verbessern, um ein erfulltes und aktives
Leben zu fiihren?* zu beantworten, werden die Bedarfe lhrer Kunden in verschiedene Themenfelder eingeteilt, fur die wir
die jeweils passenden Losungen entwickelt haben.

Bitte klicken Sie auf eines der Themenfelder fiir vertiefende Informationen.

Das Leben gesund genieRen Bedarfe und Lésungen

>

@ Luckenlos gut versorgt sein Bedarfe und Lésungen

ﬁ Gesundheit einfach digital managen Bedarfe und Lésungen

0 X RV
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@ Zuriick zur Bedarfsiibersicht %

Bedarfe im Detail =

Ganzheitlich absichern

Ihre Kunden erwarten von einer Krankenversicherung heutzutage deutlich mehr als nur eine Unsere Losungen
reine Gesundheitsabsicherung. Das gilt gerade und besonders in Zeiten, in denen die Kosten

steigen und die Versorgung komplexer wird. R+V-BeihilfeKonzept

Wir begegnen dieser Herausforderung mit unseren individuellen GesundheitsKonzepten AGIL R+V-GesundheitsKonzept
und PROFIL sowie zur Beihilfe. AGIL
R+V-GesundheitsKonzept
Damit halten Sie als Makler fiir jede Zielgruppe die genau passenden Lésungen bereit: PROFIL
> von starken Leistungen fir Beamte
> Uber die umfassende Absicherung von Privatpersonen
» bis hin zur betrieblichen Krankenversicherung fir lhre Firmenkunden. ﬁ
';'( 4
Nutzen Sie dieses ganzheitliche Leistungsportfolio fir Ihren Erfolg und helfen Sie Ihren Kunden, A -
mit unseren innovativen R+V-Produkten, gesund zu bleiben, sich von gesundheitlichen
Ruckschlagen zu erholen und langfristig fiir die Gesundheit vorzusorgen.
Damit Ihre Kunden das Leben einfach gesund genief3en kdnnen.
ol o
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R+V-BeihilfeKonzept: X

Beamte erhalten im Krankheitsfall von ihrem Dienstherrn eine Beihilfe.
Doch diese ersetzt die Kosten nur zu einem Teil. Hier kommen wir ins
Spiel: Denn gerade fir diese aulRerst attraktive Zielgruppe stehen
hervorragende Leistungen und ein verlasslicher Service im
Vordergrund. Mit unserem R+V-BeihilfeKonzept schaffen wir Abhilfe.

Wir bieten Beamten, Anwartern und deren bertcksichtigungsfahigen
Angehdrigen eine leistungsstarke Erganzung, die sie flexibel nach ihren
Wiunschen zusammenstellen und an ihre jeweilige Lebenssituation
anpassen koénnen. Viele erstklassige digitale Zusatzservices liefern
Ihnen zusatzliche Erfolgsargumente.

2 X RV
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R+V-GesundheitsKonzept AGIL

Hohe Flexibilitdt verbunden mit den Vorzigen einer privaten
Krankenversicherung — das ist das R+V-GesundheitsKonzept AGIL.

Denn damit bieten wir lhren Kunden alle Vorteile der PKV, die jedoch
ganz nach den personlichen Bedurfnissen und entsprechend der
jeweiligen Lebenssituation gestaltbar sind. Zielgruppe sind alle freiwillig
Versicherten, die eine hochwertige und verlassliche Gesundheits-
vorsorge bei einem leistungsstarken sowie solventen Versicherer
suchen.

AGIL beinhaltet dabei drei Leistungspakete — von der soliden
Grundversorgung bis hin zur hochwertigen Top-Absicherung. Zusatzlich
kann der Versicherungsschutz flexibel mit weiteren Leistungen erganzt
werden.

(<>

4. Kunden unterstiitzen
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3. Potenziale nutzen

R+V-GesundheitsKonzept PROFIL

Ob Fachkraftemangel oder hohe Krankenstande: Unternehmen stehen
heutzutage vor enormen Personal-Herausforderungen. Mit unserer
betrieblichen Gesundheitsvorsorge — dem GesundheitsKonzept PROFIL
— bieten Sie Firmenkunden leistungsstarken Support und viele Vorteile:

> Attraktive Einheitsbeitrdge und Beitragsfreistellung in entgeltfreien

Zeiten*

> Bereits laufende medizinische Behandlungen sind im

Versicherungsschutz eingeschlossen*

> Foérderung von Gesundheitsvorsorge wie Schutzimpfungen und

Zahnvorsorge

> Zugang zu kostenlosen Gesundheitsservices

> Abschluss fur Mitarbeitende ist ohne Gesundheitsprifung moglich

* Gilt fr die obligatorische Absicherung ab 10 Mitarbeitenden

(<>

4. Kunden unterstiitzen
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o _
@ Liickenlos abgesichert sein
Bedarfe im Detail

So verschieden die Menschen sind, so unterschiedlich sind auch ihre Bedurfnisse. Vor allem, wenn Unsere Losungen
es um die Gesundheit geht. Doch ob Leistungen, die nicht ausreichend abgedeckt sind, steigende
Anforderungen oder neue Hurden im Versicherungssystem: Immer mehr Kunden (selbst Beamte Tarife plus

oder gesetzlich Versicherte) sehen sich mit Licken in der Krankenversicherung konfrontiert.
Flexible Tarifkombinationen
Wir haben daflir umfassende Losungen entwickelt und darin immer mehrstufige Angebote fir
Vollversicherte integriert, die flexible Tarifkombinationen mdglich machen und durch ganz individuelle
Zusatzbausteine sinnvoll ergéanzt werden kénnen:

> Mit R+V Tarife plus bieten wir ein Leistungspaket, mit dem lhre Kunden ganz individuell die
gesetzliche Krankenversicherung erganzen kénnen. Durch diese umfangreichen Zusatz-
versicherungen schliel3en Sie wichtige Absicherungsliicken und ermdglichen gesetzlich
Versicherten Zugang zu den Vorteilen der privaten Krankenversicherung.

> Die eigentlich Uber den Staat und spezielle Tarife abgesicherten Beamten bendtigen heute oft
erganzende Versicherungen, um eine liickenlose Versorgung zu gewahrleisten.

Mit unserem R+V-BeihilfeKonzept leisten wir hier individuelle Abhilfe.

> Auch bei unseren GesundheitsKonzepten AGIL und PROFIL bieten wir verschiedene,
individuell wahlbare Leistungspakete.

5 X RV
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R+V Tarife plus

Mit R+V Tarife plus bieten Sie lhren Kunden Absicherung, mit der man
ganz individuell die gesetzliche Krankenversicherung erganzen kann:
Denn damit haben wir ein besonders attraktives Paket an hochwertigen
Krankenzusatzversicherungen zusammengestellt, das ganz nach den
personlichen Bedirfnissen gestaltet wird. Mit der Konsequenz, dass
Ihre Kunden im Fall méglicher Vorsorge- oder Versorgungslicken der
GKV bestens abgesichert sind.

Nutzen Sie auch unsere unterschiedlichen Tarifmodelle fir eine
erfolgreiche Arbeit. Mit unserem Beitragsrechner ermitteln Sie ganz
einfach und unkompliziert die individuelle Ersparnis fir lhre Kunden bei
Abschluss eines plus-Tarifs im Vergleich zu den Monatsbeitragen der
Einzeltarife.

(<>

4. Kunden unterstiitzen
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Tarifkombinationen

Mit Beihilfe classic, Beihilfe comfort und Beihilfe premium bietet die
R+V Krankenversicherung 3 Vorschlage moglicher Tarifkombinationen
mit unterschiedlichen Preis- und Leistungsniveaus.

Beihilfe-Tarife im Uberblick

Wabhlbare Leistungspakete fiir das R+V-GesundheitsKonzept AGIL:
von der soliden Grundversorgung bis hin zur hochwertigen Top-
Absicherung.

PKV-Tarife im Uberblick

Dank R+V-Budgettarifen innerhalb unseres GesundheitsKonzepts
PROFIL vereinen lhre Firmenkunden Flexibilitdt mit einer zielgerichteten
Absicherung ihrer Mitarbeitenden.

bKV-Tarife im Uberblick

(<>
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https://www.makler-gesundheit.de/beihilfe/index.html
https://www.makler-gesundheit.de/agil/index.html
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@ Zuriick zur Bedarfsiibersicht

Gesundheit einfach

. . digital managen
Bedarfe im Detail

Wir bieten ein umfassendes Portfolio an digitalen Angeboten und Plattformen, die den Zugang zu Unsere Lésungen
Gesundheitsleistungen vereinfachen und erweitern.
R+V-Gesundheitsservices

App R+V Gesundheit sowie Kundenportal ,,Meine R+V*:
» Bequemes Einreichen von Rechnungen und Ahnlichem Meine R+V

» Personliche Betreuung und Beratung sowie umfangreiches Portfolio an Services TeleClinic

TeleClinic:
R+V ist ausgezeichnet
» Deutschlands fihrende Telemedizin-Plattform

y 24/7-Erreichbarkeit fir Arztgesprache, Rezepte und Krankschreibungen bequem per App

Ubrigens: Unsere umfassende Service-Expertise basiert nicht nur auf unserer tiber 100-j&hrigen
Erfahrung als genossenschaftlicher Versicherer. Sie wird uns auch regelmafig von unabhangigen

P aad
Instituten mit Bestnoten bestatigt. '§ } \ 7
| RN
Rating 122024 ol
Private Krankenversicherung AR el A DT TAT
ok %k ok ok RV Krankenversicherung AG ¥ e EXZELLENT FAIRSTER i wiy
Al / o Fac st AT W LB
mmm % /é Bewertet wurden: LEISTUNGS-
. ; = *Stabiltit  »Sicherheit REGULIERER X ¢
MEMRATING i sehr gute Leistungen ‘HTISVTIT[EIT =Ertragskraft » Markterfolg e . ‘ j
AUSGEZEICHNET SEIT 2019 )\ rioromonnd 4
NPy anenverscnerng A8 R Knabb e 48 sehrgut (12)
map-report i ——— oo o St ASSEKURATA ot
Im Test: 31 Privat-Kranken- N
versicherer in Deutschland
Ausgabe 03/2025
- b

8 X RV
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R+V-Gesundheitsservices x

Mit unseren Gesundheitsservices bieten Sie Ihren Kunden

noch mehr besondere Leistungen rund um das Thema Gesundheit an.
Daflr stellen wir kostenlose Gutscheine moderner Dienstleister zur
Verfligung:

Der R+V-FamilyCoach begleitet Kunden mit passendem Support von
der Familienplanung durch die Schwangerschaft bis in die ersten
Jahre als Eltern.

Bei Operationen, schweren und seltenen Erkrankungen sind Ihre
Kunden beim R+V-BestSpecialist in guten Handen. Unser
Servicepartner findet Spezialisten und Krankenhauser und schafft
Zugang zu einer zweiten Meinung oder der Behandlung durch einen
Spezialisten.

0 X RV
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Meine R+V. Das personliche Kundenportal fiir lhre Kunden.

Auf dem Kundenportal ,Meine R+V* kénnen lhre Kunden
Versicherungsangelegenheiten jederzeit online einsehen und

sowohl Vertragsdetails als auch ihre Kundendaten selbst verwalten.

Einmalig registrieren genugt, um alle Vorteile nutzen zu kénnen:

> Vertrdge und Vertragsdetails jederzeit online einsehen

> Einfache Versicherungsangelegenheiten selbst verwalten

> Personlichen Ansprechpartner direkt finden und kontaktieren

> Dokumente umweltfreundlich und bequem elektronisch einsehen

> Persdnliche Daten andern, Umzug melden, Bankverbindung oder
Zugangsdaten ganz einfach mit wenigen Klicks andern

> Alle Versicherungsdaten immer dabei und schnelle Kontaktmdglichkeit
zur R+V dank digitaler Versichertenkarte (bei Vorliegen einer glltigen
E-Mail-Adresse und der Einwilligung zur Werbung per elektronischer

Post)

(<>

4. Kunden unterstiitzen
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TeleClinic X
TeleClinic ist eine Plattform fur den digitalen Arztbesuch, bei %
dem Ihre Kunden in Deutschland niedergelassene Arzte e
rund um die Uhr fir eine medizinische Beratung, ej_n in:lgc:\tr:tiv:
digitales Rezept, eine Krankschreibung oder eine Uber- Crl e
weisung kontaktieren kénnen. Und das 24/7 ganz einfach Do part ey
und schnell iber das Smartphone oder den Computer.

24/7 1mmer erreichbar Eigene App

L

@ Erfahrene Arzte aus :/ E-Rezept, E-Uberweisung,
@ rund 30 Fachrichtungen - E-AU-Meldung

’ X RV
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Die R+V ist ausgezeichnet x

Nutzen Sie unseren guten Ruf fir Ihren Erfolg:

Unsere Uber 100-jahrige Erfahrung und die starke Partnerschaft
Uberzeugen unsere Kunden immer wieder aufs Neue.
Auch deshalb wird die R+V regelmafig mit Bestnoten bewertet.

> Hervorragende Leistungsabwicklung (& 3 Tage)

> Fairster Leistungsregulierer (It. Focus Money 09/2024)

Top-
> Weniger als 0,2 Beschwerden je 100.000 Versicherten Beschv'\:erde-
(It. BaFin 05/2024) quote!

> Solide Finanzstarke

» Starkes Kundenwachstum: im Durchschnitt mehr als 9 Prozent
pro Jahr seit 2010

Makler-Gesundheit

(<>
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http://www.makler-gesundheit.de/startseite
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Kunden uberzeugen
»Ich kann den Bedurfnissen und Bedarfen meiner Kunden begegnen.*

Inhalte

Leistungsbeispiele Fruchtbaren Boden entdecken.

Produkthighlights Zeigen Sie Ihren Kunden, welche Expertise die R+V

im Bereich Gesundheit bereithalt. Mit umfangreichen I I I I
Leistungsbeispielen, starken Produkten sowie
exzellenten Ratings liefern wir die beste Basis fir
erfolgreiche Beratungsgesprache.

Reputation
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Leistungsbeispiele:

Konkret, verstandlich und direkt aus der Praxis:

Mit diesen Leistungsbeispielen haben Sie gute Argumente an der Hand.

>»»» R+V-BeihilfeKonzept
»» R+V-GesundheitsKonzept AGIL
»» R+V-GesundheitsKonzept PROFIL

»»» R+V Tarife plus

2»» R+V-Gesundheitsservices

A dd A dA
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Leistungsbeispiel R+V-BeihilfeKonzept

Herr Jansen sitzt im Lehrerzimmer und will Klausuren korrigieren.
Doch das Lesen fallt ihm zunehmend schwerer. Zur Sicherheit vereinbart er deshalb einen

Termin beim Augenarzt.

Die Diagnose: Er bendtigt eine Brille (2 Dioptrien). Doch seine eigentliche Beihilfe zahlt nur
bei starker Fehlsichtigkeit, die nach den Vorgaben der Bundesbeihilfeverordnung jedoch erst
ab 6 Dioptrien gilt.

Gesamtkosten der Erstattung aus Beihilfe- Erstattung aus Beihilfe- Ihr Kunde zahit:

Erstattung der Beihilfe

=14111] Grundtarife BB/BH Erganzungstarif EB1

800,00 EUR 107,20 EUR* 300,00 EUR 392,80 EUR Keinen Cent

* Beispielhaft angenommene Erstattung der Beihilfe

Das R+V-BeihilfeKonzept |asst Herrn Jansen nicht im Stich
und Ubernimmt die Kosten von 800 EUR vollumfanglich.

25 Zuriick zur Ubersicht
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Leistungsbeispiel R+V-GesundheitsKonzept AGIL

Max ist 2 Jahre alt und leidet seit seiner Geburt an Neurofibromatose Typ 1 (NF1)
sowie einer kongenitalen Tibiapseudarthrose (CPT) im rechten Unterschenkel
vom Typ 4 nach Crawford und am Wadenbein (Fibula).

Aufgrund der CPT besteht Pflegegrad 2, eine Selbstheilung ist ausgeschlossen,
da die Knochenmasse in diesem Bereich fehlgebildet ist. Laut Aussage deutscher
Arzte kdnne man auRer einer Schiene nichts fir das Bein von Max tun. Da hort
Max’ Familie von einem erfahrenen Kinderorthopaden in den USA, der hohe
Heilungschancen mit einer X-Cross-Union-OP (kreuzformige Verbindung von
Schien- und Wadenbein) verspricht.

Da Max’ Vater bereits bei der R+V krankenvollversichert war,
konnte Max ebenfalls im Tarif AGIL premium mitversichert
werden. Die Behandlung in den USA wurde so aulerhalb des
EWR zu 100 % erstattet.

26 Zuriick zur Ubersicht
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Leistungsbeispiel R+V-GesundheitsKonzept PROFIL

Frau Zimka leitet einen Automobilkonzern und kampft gegen einen immer grofer
werdenden Krankenstand. Besonders Volkskrankheiten wie Ruckenprobleme und
mentale Uberlastung machen ihr zu schaffen. Doch die Behandlung wird fir ihre
Mitarbeitenden oft nicht von der gesetzlichen Krankenkasse Ubernommen, sodass
ihre Angestellten aus Kostengriinden darauf verzichten.

Frau Zimka hat mit der R+V im Rahmen des GesundheitsKonzepts PROFIL den
Tarif R+V-Gesundheitsbudget 600 PROFIL vereinbart. im Lberblick

Damit unterstutzt sie ihre Mitarbeitenden dabei, die Eigenbeteiligungen deutlich zu
verringern. Denn mit diesem Tarif stellt sie ihnen ein jahrliches Gesundheitsbudget
zur Verfigung, das ihre Angestellten flexibel fur verschiedene Gesundheitsleistungen
verwenden konnen. Damit sinkt nicht nur der Krankenstand spurbar, auch die
Mitarbeiterbindung wird deutlich gestarkt.

27 Zuriick zur Ubersicht
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1. Bedarfe kennen

2. Kunden uberzeugen

3. Potenziale nutzen

Die Leistungen im Uberblick

X

Gesamtleistungen Rechnungsbetrag® Leistung der R+V
Professionelle Zahnreinigung 70,00 EUR 70,00 EUR
Kunststoff-Fillung am Backenzahn 51,60 EUR 51,60 EUR
Hautkrebsvorsorge 45,00 EUR 45,00 EUR
Privatrezept fiir ein Schmerzmittel 12,29 EUR 12,29 EUR
Brille 330,00 EUR 330,00 EUR
Gesamt 508,89 EUR 508,89 EUR
Restbudget (von 600 EUR Jahresbudget) 91,11 EUR

1 Die GKV hat sich nicht an den Kosten beteiligt und andere Krankenzusatzversicherungen bestehen nicht. Eine detaillierte Beschreibung der Tarife
entnehmen Sie bitte den Allgemeinen Versicherungsbedingungen. Auf die Leistung angerechnet werden auch Selbstbehalte und

Kostenerstattungen anderer Versicherer.

Zuriick zur Ubersicht
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Leistungsbeispiel R+V Tarife plus
Kostenerstattung Vorsorgeuntersuchung

Frau Hermann mdchte gesund in eine neue Dekade ihres Lebens starten.
Deshalb lasst sie sich anlasslich ihres 40. Geburtstags einmal umfassend
medizinisch untersuchen: Vom Hautkrebs-Screening Uber den kleinen
Gesundheitscheck bis hin zum Glaukom-Test und der Knochendichtemessung
fur die Osteoporose-Vorsorge.

Die Ergebnisse waren gut, Frau Hermann ist kerngesund. Argerlich jedoch:
Ihre gesetzliche Krankenkasse ubernahm nur einen kleinen Anteil der Kosten.

Dank des Zusatzbausteins Blick + Check premium, den Frau Hermann
innerhalb der R+V Tarife plus abgeschlossen hat, wurde der verbleibende
Eigenanteil von 231 EUR vollstandig durch uns erstattet.

29 Zuriick zur Ubersicht
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1. Bedarfe kennen 2. Kunden uberzeugen 3. Potenziale nutzen

R+V-Gesundheitsservices:

R+V- R+V-

FamilyCoach FamilyCoach
premium

R+V-
BestSpecialist
premium

4. Kunden unterstiitzen

R+V-
BestSpecialist

R+V-
HealthBenefits

Krankenvoll- und Beihilfeversicherung J
Alle Tarife der Krankenvoll- und Beihilfeversicherung, auch die Alttarife.

Betriebliche Gesundheitsvorsorge

Alle Tarife aus dem R+V-GesundheitsKonzept PROFIL 2.0 (P-Tarife). v
Tarife plus J
Classic plus (P3[U]), Comfort plus (P2[U]), Premium plus (P1[U]).

Zusatztarife mit Leistungen fiir stationdare Behandlung

Tarife Klinik classic (K3[U]), Klinik comfort (K2[U]), Klinik premium (K[U]), SG2[U], SG1[U], Klinik classic
PROFIL [K3...F], Klinik comfort PROFIL [K2...F], Klinik premium PROFIL [K1...F], Klinik classic plus
PROFIL [KP3...F], Klinik comfort plus PROFIL [KP2...F], Klinik premium plus PROFIL [KP1...F],
R+V-Klinik 2 PROFIL [individual] [K2...P], R+V-Klinik 1 PROFIL [individual] [K1...P]).

30

Hinweis:

Grundséatzlich besteht kein Anspruch auf Services firr Tarife in Anwartschaft oder im Ruhen sowie fiir den Basis-, Standard- und Notlagentarif.
Bei den Serviceangeboten (auBer dem digitalen Kinderarzt) handelt es sich um freiwillige und nicht auf Dauer garantierte Serviceleistungen der
R+V Krankenversicherung AG. Es handelt sich nicht um Tarifleistungen.

Zuriick zur Ubersicht
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Produkthighlights
R+V-BeihilfeKonzept

@ Erstattung von Arzthonoraren (iber die Héchstsétze der
GOA und GOZ hinaus

@ Top-Leistungen fiir Vorsorge und Schutzimpfungen ohne
Auswirkungen auf Beitragsruckerstattung

@ Zahnbehandlung, Zahnersatz und Kieferorthopadie ohne
Zahnstaffel oder Erstattungshéchstbetrage

@ Ambulante Psychotherapie ohne Begrenzung der Sitzungszahl
@ Digitale und moderne Gesundheitsservices

@ Flexible Tarifkombinationen

Maklerportal |
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https://online.ruv.de/makler/produkte/kranken/beihilfe

GD 1. Bedarfe kennen 2. Kunden uberzeugen 3. Potenziale nutzen 4. Kunden unterstutzen

Produkthighlights

@ Besondere Férderung ambulanter Vorsorgeuntersuchungen inklusive professioneller
Zahnreinigung und Schutzimpfungen ohne Auswirkungen auf einen vereinbarten
Selbstbehalt oder eine Beitragsriickerstattung

@ Hochwertiger Zahnersatz ohne Zahnstaffel, ohne Summenbegrenzung und
ohne ein Preis-/Leistungsverzeichnis

@ Kindernachversicherung — auch in héhere Tarife als die der Eltern moglich
@ Ausgezeichnete Leistungsabwicklung
@ Digitale und moderne Gesundheitsservices

@ Verschiedene Leistungspakete entsprechend der
jeweiligen Lebenssituation |hrer Kunden

@ Halftiger Selbstbehalt fiir Kinder

o

Maklerportal
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https://online.ruv.de/makler/produkte/kranken/vollversicherung-pkv
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Produkthighlights

fur R+V-GesundheitsKonzept PROFIL

@ Fiinf Budgettarife in den Héhen von 300 bis 1.500 EUR pro Kalenderjahr
C Einfach strukturiert, flexibel kombinierbar und bedarfsgerecht

@ Attraktive Beitrage ohne Alterungsriickstellungen

@ Genereller Erlass der Gesundheitsprufung
bei obligatorischer Absicherung von 10 Mitarbeitenden

@ Mitversicherung laufender Versicherungsfalle
bei obligatorischer Absicherung von 10 Mitarbeitenden

@ Beitragsfreistellung in entgeltfreien Zeiten
bei obligatorischer Absicherung von 10 Mitarbeitenden

@ Versicherungsschutz auch fiir privat krankenversicherte Mitarbeitende

Maklerportal |
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https://online.ruv.de/makler/produkte/kranken/betriebliche-kv-bkv
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Produkthighlights
fur R+V Tarife plus

@ Giinstigere Beitrage gegeniiber Einzeltarifen

@ Keine Wartezeiten

@ Keine Gesundheitsfragen

@ Vorlage eines Heil- und Kostenplanes nicht erforderlich

@ Ambulante Vorsorgeuntersuchungen ohne Anzahlbegrenzung

@ Optimale Versorgung der Augen: Die R+V zahlt bis zu 400 EUR fiir Sehhilfen
alle zwei Jahre oder einmalig bei einer Augen-Laser-Operation.

@ Erstattung wichtiger Vorsorgeuntersuchungen wie z.B.
> Gesundheitsuntersuchung (Blutbild, EKG, Lungenfunktionsprifung etc.)
> Hautkrebs-Screening mit Auflichtmikroskop

@ Zahnersatz wie Kronen und Bricken, Stiftzahne, Inlays,
Implantate inkl. Knochenaufbau sowie Kieferorthopadie bei Kindern

> ZahnVorsorge optional zubuchbar

o

Maklerportal

34 (<N>)



https://online.ruv.de/makler/produkte/kranken/zusatzversicherung/kombipakete
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Produkthighlights
R+V-Gesundheitsservices

R+V-FamiliyCoach premium und R+V-BestSpecialist premium @
Fiir Kunden der R+V-Private Krankenversicherung inkl. Beamte

R+V-FamiliyCoach und R+V-BestSpecialist @

Fiir Kunden der R+V-Krankenzusatzversicherung, der Tarife plus
sowie der betrieblichen Krankenversicherung

R+V-BestSpecialist premium @ ( i

Fir Kunden der R+V-Krankenzusatzversicherung inkl. Krankenhaus-
zusatzversicherte

R+V-HealthBenefits @
Fiir Kunden der betrieblichen Krankenversicherung
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https://www.ruv.de/service/gesundheitsservice/services-private-krankenversicherung
https://www.ruv.de/service/gesundheitsservice/services-krankenzusatzversicherung-mitglieder
https://www.ruv.de/service/gesundheitsservice/services-krankenhauszusatzversicherung
https://www.ruv.de/service/gesundheitsservice/health-benefits
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Reputation

Gemeinsam Nutzen Sie das Thema Gesundheit als Einstieg

fiir lhren Erfolg in die vertrauensvolle Beratung mit lhren Kunden

o0
@ @ m akler
ehrWert
Finanzstarke Weitblick Flexibilitat Makler MehrWert

Wir kdnnen in jeder Mit Ihnen und Genau wie Sie und Mit vielen zusatzlichen
Situation halten, lhren Kunden entwickeln Ihre Kunden reagieren wir Services starken wir
was wir versprechen, wir Perspektiven fur die auf Marktentwicklungen und Ihnen fur nachhaltige

und das tun wir auch. Zukunft. finden schnell und flexibel Erfolge den Rucken.

passgenaue Losungen.

s X RV
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Reputation
Kunden R+V in Deutschland* in Mio. EUR ”
7,6 8,2 +0,9 Mio. 9,1
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2010 2015 2023
Versicherte Risiken +3.7 Mio Beitrage in Deutschland*
in Deutschland* in Mio. EUR ’ ’ 27.3 iy bl (BT LI +21,9 %
23,6 = 15,6
- 20,8 9.7 12,8
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2. Kunden uberzeugen

Reputation

Rund 1,77 Mio. Menschen vertrauen uns bereits.

Die R+V Krankenversicherung AG - stetig auf Wachstumskurs
Entwicklung der gebuchten Bruttobeitrdge und versicherten Personen seit Griindung
der R+V Krankenversicherung AG

BaFin-Beschwerdequote 2023:
R+V Krankenversicherung mit Bestplatzierung

38
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Anzahl der Beschwerden in 2023 je 100.000 Versicherte bei KV-Unternehmen
Quellen: BaFin 05/2024, Beschwerdestatistik 2023; eigene Berechnungen
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Reputation .

°

Gutzu °

: . — , , wissen.
ooo Wir handeln miteinander und fiireinander und erreichen dadurch eine hohe

rﬁm Kundenzufriedenheit. Unsere Beschwerdequote liegt bei 0,19 Beschwerden
'y je 100.000 Versicherten.

iw} Wir bieten leistungsstarke Produktlosungen von der Zusatz- bis zur
Vollversicherung.

9 Wir sind einer der groften deutschen Versicherer
mit solider Finanzstarke und jahrzehntelanger Erfahrung.

@ Wir zahlen zu Deutschlands fairsten Leistungsregulierern (Focus Money 2023). Unsere
Kunden erhalten ihre Leistungserstattung im Schnitt bereits nach drei Tagen.

Es gibt ein flachendeckendes Netz an engagierten Makler-Betreuern
mit Entscheidungskompetenz vor Ort und im Makler-Service-Center.
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1. Bedarfe kennen

Reputation

1.8 8.8 8 ¢

AUSGEZEICHNET

GESAMTRATING

MEM RATING

R+V i AG
Bilanzjahrgange 2019 - 2023

lhr Vertriebsansatz:

2. Kunden uberzeugen 3. Potenziale nutzen 4. Kunden unterstiitzen

Uberzeugt
als sichtbarer
Beweis

12/2024

73

- TARIFQUALITAT
e r  *  RREELLENT FAIRSTER
/. \\ Bewertet wurden: LEISTUNGS'

|| =stabilitat = Sicherheit REGULIERER

Ertragskraft = Markterfol - N CEn
e PRIVAT-KRANKEN- " el

FACUS

Rating
Private Krankenversicherung

R+V Krankenversicherung AG

mimim

fiir sehr gute Leistungen

\INSTITUT,

AUSGEZEICHNET SEIT 2019 fﬁm?gl?r?uw;j/ 4 VERSICHERER
e R+V Krankenversicherung AG R+V Krankenversicherung AG sehr gut (1,2)
- 4 4 9 weitere Versicherer
map report S erhielten die Note Sehr Gut AS S E KU RATA M..\.Sfffvofu%

Im Test: 31 Privat-Kranken-
versicherer in Deutschland

Ausgabe 03/2025

Exzellenter Service, exzellente Ratings!

Profitieren Sie von diesen starken Bewertungen und tiberzeugen Sie lhre Kunden

von unserer Qualitat. Setzen Sie die Siegel gern auch in lhrer Kommunikation ein.
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Potenziale nutzen
»Ich kenne Potenziale und Verkaufschancen.*

Inhalte

Mit dem richtigen Argument zur
richtigen Zeit.

Zielgruppen

Anspracheanldsse
Uberzeugen Sie Ihre Kunden mit unserem
Rundumpaket: Wir liefern Ihnen die passende
Ansprache fir jede Zielgruppe sowie starke
Argumente, um die Produkte in jeder Situation
bestmdglich zu prasentieren.

Erfolgreich ansprechen
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lhre Zielgruppen

Beamte, Beamtenanwarter, Richter und Hochschullehrer, Referendare mit
Beihilfeanspruch sowie deren beriicksichtigungsfahige Familienangehorige

» Studenten und Absolventen von Hochschulen mit dem Ziel einer Beamtenlaufbahn
als Lehrer oder Hochschullehrer

» Beamte mit Anspruch auf Heilflrsorge (z.B. bestimmte Polizisten, Feuerwehrleute)

> Bei der Beihilfe bertcksichtigungsfahige Familienangehdrige von Beamten mit

Anspruch auf Heilfirsorge (z.B. Polizisten, Feuerwehrleute) und Soldaten K]‘

‘ -
Firmenkunden
> Unternehmen ab 5 Mitarbeitenden {
|
Freiwillig Versicherte, Selbststédndige, Freiberufler
> Angestellte Giber JAEG*
> Selbststandige und freiwillig Versicherte
* Die Jahresarbeitsentgeltgrenze (JAEG) zur Feststellung der Krankenversicherungspflicht oder -freiheit wurde von 69.300 EUR

(2024) auf 73.800 EUR (JAEG 2025) angehoben. Fiir Beschéftigte, die zum Stichtag 31. Dezember 2002 wegen Uberschreitens
der JAEG krankenversicherungsfrei waren, gilt seit dem 1. Januar 2025 ein Wert von aktuell 66.150 EUR (besondere JAEG). ‘ ‘ ‘

| .
42 <X>) RV
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Anspracheanlasse

Wann und wie kénnen Sie das Thema Gesundheit ansprechen?

> Aktive Kundenansprache im Rahmen einer ganzheitlichen Beratung
> Im Rahmen der Jahresdurchsprache

> Vor dem Hintergrund aktueller Pressemeldungen

> Leistungsumfang der individuellen Beihilfe ist hdher
als der der GKV

> Besonders gunstige Anwartertarife fur Beamte

43

3. Potenziale nutzen 4. Kunden unterstiitzen

(<>

®

®

Einstieg in die Beamtenlaufbahn

Interessant flir Studenten, die eine Beamtenlaufbahn planen,
z.B. Lehramtsstudenten. Diesen konnen Sie fiir 1 EUR pro
Monat Zugang zur privaten Vollversicherung im Tarif OTB
sichern.

Abgesichert trotz Arbeitslosigkeit

Unverhofft kommt oft: Manchmal klappt der Ubergang in die
Verbeamtung nicht ganz nahtlos. Auch fiir Ubergangszeiten
bieten Sie mit dem R+V-BeihilfeKonzept passende und
bezahlbare Absicherungsmoglichkeiten.

Raus aus dem Beamtenverhaltnis?

lhre Kunden haben andere Plane? Wir bieten Umstellungs-
optionen beim Wegfall des Beihilfeanspruchs — inklusive
Krankentagegeld.
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Anspracheanlasse

Wann und wie kénnen Sie das Thema Gesundheit ansprechen?

)

)

)
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Aktive Kundenansprache im Rahmen einer ganzheitlichen Beratung
Im Rahmen der Jahresdurchsprache

Bestandskundenansprache: Rundumschutz fir die ganze Familie
Vor dem Hintergrund aktueller Pressemeldungen

Die Irrtimer der PKV aufgreifen

Privatversicherte profitieren von Therapiefreiheit und schnellerem Zugang
zu neuen Behandlungsverfahren

Privatpatienten haben einen leichteren Zugang zu neuen Medikamenten
und pharmazeutischen Innovationen

(<>
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@ Alles Gute zur Geburt!

Wir haben passende Angebote fir Kinder, die keine Winsche
offenlassen. Wussten Sie zum Beispiel, dass Sie lhr Kind bis
zu zwei Wochen nach der Geburt ohne eine Gesundheits-
prufung privat bei uns krankenversichern kénnen?

Und sogar zu einem hdheren Tarif als sich selbst. Auch gut zu
wissen: Bis zum 16. Lebensjahr zahlen Sie fiir lhre Kinder nur
den halben Selbstbehalt.

Wie geht’s lhnen?

In unserem Leben passiert immer wieder Neues. Da ist es
wichtig, den Versicherungsschutz auf dem Laufenden zu
halten. Passt lhre aktuelle Lebenssituation noch mit der
Gesundheitsabsicherung zusammen? Oder gibt es vielleicht
Anpassungsbedarf?
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Anspracheanlasse

Wann und wie kénnen Sie das Thema Gesundheit ansprechen?

)

)

)

45

Aktive Kundenansprache im Rahmen einer ganzheitlichen Beratung

Im Rahmen der Jahresgesprache mit HR und Geschéftsflihrung

Nach Krankheitswellen oder hohen Ausfallzeiten

Veranderungen im Unternehmen (Wachstum, Reorganisation, Fusionen)
Steuerberatung oder Jahresabschlussgesprache

Im Rahmen von Mitarbeiterumfragen oder Feedbackgesprachen

(<>
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®

®

Attraktivitat als Arbeitgeber steigern

Sprechen Sie Ihre Firmenkunden aktiv an, wenn sie noch keine
betriebliche Gesundheitsvorsorge fur ihre Mitarbeitenden
betreiben und somit die zahlreichen Vorteile (z.B. Motivation
und Bindung der Mitarbeitenden) nicht ausschdépfen.

Hohem Krankenstand vorbeugen

Immer mehr Unternehmen kdmpfen mit hohen Krankenstanden
innerhalb der Belegschaft. Unsere bKV legt deshalb einen
besonderen Fokus auf praventive Mallnahmen und unterstitzt
daruber hinaus auch dabei, die psychische Gesundheit von
Mitarbeitenden zu férdern.

Steuerliche Vorteile fiir Unternehmen

Die Beitrage zur bKV kdnnen als Betriebsausgaben abgesetzt
werden, wodurch lhre Firmenkunden von steuerlichen Vorteilen
profitieren. Das macht die bKV nicht nur fir Mitarbeitende
attraktiv, sondern auch fir Unternehmen.
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Erfolgreich ansprechen: Im Gesprach mit lhren Kunden

Mit diesen Themen und Fragen kdénnen Sie bei lhren Kunden das Interesse fiir das Thema Gesundheit wecken.

Die Digitalisierung der Gesundheits-
versorgung schreitet voran, von E-Rezepten
bis zur elektronischen Patientenakte.
Wissen Sie, welche Vorteile wir Ihnen im
Bereich Telemedizin oder digitale
Gesundheitsanwendungen bieten kénnen?

Ab 2025 zahlen Arbeitnehmer mit
Durchschnittseinkommen voraussichtlich 17 %
mehr firr die gesetzliche Krankenversicherung.

Personen mit einem Einkommen an der
Beitragsbemessungsgrenze missen mit einer
Erhéhung von 11,7 % rechnen.

L~

Mehr Flexibilitat, freie Arztwahl,
Zugang zu innovativeren
Behandlungen oder individuelle

Die Zahl der Diabetes-Erkrankungen in den Psychische Erkrankungen sind eine der
letzten 30 Jahren hat sich weltweit verd It. N . ap
ezien anren hat sich weftweit verooppe Tarifgestaltung: Haben Sie schon Hauptursachen flr Arbeitsunfahigkeit.
Mit einer privaten Krankenzusatzversicherung Einige Tarife decken aber psycho-
einmal Uber eine private Gesund- 9 psy!
koénnen Sie im Fall der Falle innovative therapeutische Behandlungen oder
heitsabsicherung nachgedacht? p g
Behandlungsmadglichkeiten finanzieren, die von Coachings ab. Ist das fiir Sie interessant?

der gesetzlichen Kasse nicht abgedeckt werden.

L~
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Erfolgreich ansprechen. Im Gesprach mit lhren Kunden

> Nutzen Sie unsere Leistungsbeispiele, um Ihre Kunden auf das Thema Gesundheit aufmerksam zu machen.

> Erlautern Sie, wie Gesundheit ganzheitlich und Ilickenlos abgesichert werden kann.

> Gestalten Sie gemeinsam Losungsansatze, die lhre Kunden rundum gut absichern.

Fur verschiedene Szenarien haben wir Beispiele aufbereitet

Sehhilfe
Behandlung im Ausland
Riickenschmerzen

Kostenerstattung Vorsorgeuntersuchung

a7 (<N>)
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Leistungsbeispiel R+V-BeihilfeKonzept

Herr Jansen sitzt im Lehrerzimmer und will Klausuren korrigieren.
Doch das Lesen fallt ihm zunehmend schwerer. Zur Sicherheit vereinbart er deshalb einen

Termin beim Augenarzt.

Die Diagnose: Er bendtigt eine Brille (2 Dioptrien). Doch seine eigentliche Beihilfe zahlt nur
bei starker Fehlsichtigkeit, die nach den Vorgaben der Bundesbeihilfeverordnung jedoch erst
ab 6 Dioptrien gilt.

Gesamtkosten der Erstattung aus Beihilfe- Erstattung aus Beihilfe- Ihr Kunde zahit:

Erstattung der Beihilfe

=14111] Grundtarife BB/BH Erganzungstarif EB1

800,00 EUR 107,20 EUR* 300,00 EUR 392,80 EUR Keinen Cent

* Beispielhaft angenommene Erstattung der Beihilfe

Das R+V-BeihilfeKonzept lasst Herrn Jansen nicht im Stich
und Ubernimmt die Kosten von 800 EUR vollumfanglich.

48 Zuriick zur Ubersicht
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Leistungsbeispiel R+V-GesundheitsKonzept AGIL

Max ist 2 Jahre alt und leidet seit seiner Geburt an Neurofibromatose Typ 1 (NF1)
sowie einer kongenitalen Tibiapseudarthrose (CPT) im rechten Unterschenkel
vom Typ 4 nach Crawford und am Wadenbein (Fibula).

Aufgrund der CPT besteht Pflegegrad 2, eine Selbstheilung ist ausgeschlossen,
da die Knochenmasse in diesem Bereich fehlgebildet ist. Laut Aussage deutscher
Arzte kdnne man auRer einer Schiene nichts fir das Bein von Max tun. Da hort
Max’ Familie von einem erfahrenen Kinderorthopaden in den USA, der hohe
Heilungschancen mit einer X-Cross-Union-OP (kreuzformige Verbindung von
Schien- und Wadenbein) verspricht.

Da Max’ Vater bereits bei der R+V krankenvollversichert war,
konnte Max ebenfalls im Tarif AGIL premium mitversichert
werden. Die Behandlung in den USA wurde so aulerhalb des
EWR zu 100 % erstattet.
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Leistungsbeispiel R+V-GesundheitsKonzept PROFIL

Frau Zimka leitet einen Automobilkonzern und kampft gegen einen immer grofer
werdenden Krankenstand. Besonders Volkskrankheiten wie Ruckenprobleme und
mentale Uberlastung machen ihr zu schaffen. Doch die Behandlung wird fir ihre
Mitarbeitenden oft nicht von der gesetzlichen Krankenkasse Ubernommen, sodass
ihre Angestellten aus Kostengriinden darauf verzichten.

Frau Zimka hat mit der R+V im Rahmen des GesundheitsKonzepts PROFIL den
Tarif R+V-Gesundheitsbudget 600 PROFIL vereinbart. im Lberblick

Damit unterstutzt sie ihre Mitarbeitenden dabei, die Eigenbeteiligungen deutlich zu
verringern. Denn mit diesem Tarif stellt sie ihnen ein jahrliches Gesundheitsbudget
zur Verfigung, das ihre Angestellten flexibel fur verschiedene Gesundheitsleistungen
verwenden konnen. Damit sinkt nicht nur der Krankenstand spurbar, auch die
Mitarbeiterbindung wird deutlich gestarkt.
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1. Bedarfe kennen

2. Kunden uberzeugen

3. Potenziale nutzen

Die Leistungen im Uberblick

X

Gesamtleistungen Rechnungsbetrag® Leistung der R+V
Professionelle Zahnreinigung 70,00 EUR 70,00 EUR
Kunststoff-Fillung am Backenzahn 51,60 EUR 51,60 EUR
Hautkrebsvorsorge 45,00 EUR 45,00 EUR
Privatrezept fiir ein Schmerzmittel 12,29 EUR 12,29 EUR
Brille 330,00 EUR 330,00 EUR
Gesamt 508,89 EUR 508,89 EUR
Restbudget (von 600 EUR Jahresbudget) 91,11 EUR

1 Die GKV hat sich nicht an den Kosten beteiligt und andere Krankenzusatzversicherungen bestehen nicht. Eine detaillierte Beschreibung der Tarife
entnehmen Sie bitte den Allgemeinen Versicherungsbedingungen. Auf die Leistung angerechnet werden auch Selbstbehalte und

Kostenerstattungen anderer Versicherer.
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Leistungsbeispiel R+V Tarife plus
Kostenerstattung Vorsorgeuntersuchung

Frau Hermann mdchte gesund in eine neue Dekade ihres Lebens starten.
Deshalb lasst sie sich anlasslich ihres 40. Geburtstags einmal umfassend
medizinisch untersuchen: Vom Hautkrebs-Screening uber den kleinen
Gesundheitscheck bis hin zum Glaukom-Test und der Knochendichtemessung
fur die Osteoporose-Vorsorge.

Die Ergebnisse waren gut, Frau Hermann ist kerngesund. Argerlich jedoch:
Ihre gesetzliche Krankenkasse ubernahm nur einen kleinen Anteil der Kosten.

Dank des Zusatzbausteins Blick + Check premium, den Frau Hermann
innerhalb der R+V Tarife plus abgeschlossen hat, wurde der verbleibende
Eigenanteil von 231 EUR vollstandig durch uns erstattet.
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Kunden unterstitzen
»Ich helfe meinen Kunden dabei, die richtige Entscheidung zu treffen.*

Inhalte

Sind thre Kunden erfolgreich -

Cross-Selling sind Sie es auch!

Wir unterstitzen Sie und machen Sie fit fur das
Thema Gesundheit. Von der Kampagne uber die
passgenaue Verkaufsunterstiitzung bis zur
fachlichen Veranstaltung — hier finden Sie alles
Ubersichtlich zusammengefasst.
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Verkaufsunterstiitzung

Weitere Informationen und verkaufsunterstitzende Unterlagen zu unseren Fokusprodukten finden Sie auf den jeweiligen verlinkten Seiten.

R+V-GesundheitsKonzept

R+V-BeihilfeKonzept R+V-GesundheitsKonzept AGIL
PROFIL
Informationen zum Produkt Informationen zum Produkt Informationen zum Produkt
Verkaufsunterstiitzende Materialien Verkaufsunterstiitzende Materialien Verkaufsunterstiitzende Materialien
Social-Media-Unterlagen fir lhre Nutzung Social-Media-Unterlagen fur lhre Nutzung Social-Media-Unterlagen fur lhre Nutzung

R+V Tarife plus Makler-Service-Center

Informationen zum Produkt Direkt zu lhren Ansprechpartnern

Verkaufsunterstlitzende Materialien
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https://www.makler-gesundheit.de/profil/index.html
https://online.ruv.de/makler/produkte/komposit-firmen/betriebs-und-berufshaftpflicht
https://www.makler-gesundheit.de/beihilfe/index.html
https://www.makler-gesundheit.de/agil/index.html
https://online.ruv.de/makler/produkte/kranken/betriebliche-kv-bkv
https://online.ruv.de/makler/produkte/kranken/beihilfe
https://config.digidor.de/preview/index.php?user_id=20597&landingpage_id=265651&hash=d81670a056690eee1a3379bec8ee46b4c63ef3b32d07a490901c2f124dca6c3f
https://www.makler-gesundheit.de/kontakt/index.html
https://online.ruv.de/makler/produkte/kranken/vollversicherung-pkv
https://config.digidor.de/preview/index.php?user_id=20597&landingpage_id=265828&hash=1b4ad72c2e0044a09aae3fc7b803592a6ad1f67193aec1bb068c630eaed290a2
https://config.digidor.de/preview/index.php?user_id=20597&landingpage_id=468702&hash=316911a32e6335e96f992c6c7563a0929823585d64f4437357d486c94dfb9ee6
https://www.makler-gesundheit.de/plustarife/index.html
https://online.ruv.de/makler/produkte/kranken/zusatzversicherung/kombipakete
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Cross-Selling
Nutzen Sie das Potenzial

Beamte Dienstunfihigkeitsversicherung (Condor)
Firmenkunden

Berufsunfahigkeitsversicherung (Condor)

Freiwillig gesetzlich Versicherte

... und viele weitere Produkte

Freiberufler

Gesetzlich Krankenversicherte

Beamtenanwarter
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https://online.ruv.de/makler/produkte/leben-privat/berufsunfaehigkeit
https://online.ruv.de/makler/produkte/leben-privat/berufsunfaehigkeit
https://online.ruv.de/makler/

1. Bedarfe kennen

VERSICHERN STATT VERSPRECHEN

Sie geben immer alles.

2. Kunden Uberzeugen

Haken dran, wir haben genau verstanden, was Sie brauchen. Denn als einer
von Deutschlands flihrenden Versicherern unterstiitzen wir Sie mit attraktiven
MehrWerten und liefern Ihnen regelmafig die besten Services.

Iz

Praktische
ToolKits

fur Ihre neuen
Vertriebserfolge

0

Mit dem Leitfaden
,LEmpfehlungs-
marketing“ den

Empfehlungs-
Effekt nutzen
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L¥

Am Puls der Zeit mit

(]

Reichweite aufbauen,

Speaker Events Marktposition starken:

zu aktuellen Themen

Immer up to date
durch unseren

MaklerTicker

Jetzt abonnieren!

Social Media
inkl. digidor

Ausgezeichnet:
Beurteilungen durch
Rating-Agenturen und
die Fachpresse

Kl/ChatGPT

fur Makler zur
Prozessoptimierung
mit kiinstlicher
Intelligenz

Umfangreiche Tipps
und Tricks in unseren

Factsheets

3. Potenziale nutzen

4. Kunden unterstiitzen

Gemeinsam fiir
Ihren Erfolg

Jetzt informieren und gleich profitieren.

makler.ruv.de/mehrwert



https://online.ruv.de/makler/vertriebsinfos/mehrwert
https://online.ruv.de/makler/vertriebsinfos/aktuelles/newsletter
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