Biometrische Absicherungen —
ein attraktiver Zukunftsmarkt
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er Markt fir biometrische
DProdukte gewinnt immer

mehr an Bedeutung. Ob
es um die Absicherung der Risiken
Berufsunfahigkeit, Erwerbsunfa-
higkeit oder Todesfall geht — An-
bietern und Vermittlern eréffnen
sich glanzende Perspektiven. Dies
gilt in besonderem MaBe fir
Makler, Pools und Vertriebe, da
es sich zumeist um erkldarungs-
bedurftige Produkte handelt, die
an den individuellen Bedarf des
Versicherungsnehmers anzupas-
sen sind. Allein der Markt flr Be-
rufsunfahigkeitsversicherungen
hat im vergangenen Jahr um
10,2 Prozent zugelegt und wird
2011 in beschleunigtem Tempo
wachsen. Die Grinde sind ein-
leuchtend: Das Bewusstsein fur
die Notwendigkeit der Absiche-
rung hat sich allgemein verbrei-
tet, die Marktdurchdringung ist
aber noch gering — nicht einmal
ein Viertel aller Erwerbstatigen
verfligt zurzeit Uber eine entspre-
chende Absicherung.

Worauf kommt es bei der Be-
rufsunfahigkeitsversicherung
an? Sie sollte in jungen Jahren
abgeschlossen  werden, doch
die Liquiditdt von jungen Fami-
lien, Berufsanfangern oder Exi-
stenzgrtndern ist sehr begrenzt.
Preisglinstige Angebote, die aber
nicht abspeckt sind, sondern ei-
nen hochwertigen Schutz bieten,
sind heute gefragt. Plakativ kann
man die Forderung des Marktes
auch so formulieren: ,Hohe
Renten zu niedrigen Beitragen.”
Der Blick auf das Angebot der
Dialog zeigt, dass die Quadratur

des Kreises zu |6sen ist. Mit der
altersabhdngigen Kalkulation des
Tarifs kommen junge Menschen
zu einem vollwertigen BU-Schutz
gegen Beitrage, die so glnstig
sonst nicht darstellbar sind.

Hochwertiger BU-Schutz bedeu-
tet, dass gegen die Wechselfalle
des Lebens Vorsoge getroffen und
dem Bedarf des Kunden Rech-
nung getragen ist. Ein Blick auf
einige  Alleinstellungsmerkmale
der Dialog verdeutlicht dies: Im
Rahmen des sog. Lebensphasen-
modells kann der Versicherungs-
nehmer bei finanziellen Engpas-
sen, z.B. bei Arbeitslosigkeit oder
wahrend der Elternzeit, die versi-
cherte Rente auf den Mindestbe-
trag reduzieren und spater ohne
erneute Gesundheitsprifung
wieder auf das Ausgangsniveau
anheben. Wichtig auch die (nicht
riickzahlbare) Uberbriickungshil-
fe. Sie wird gewahrt, wenn der
private Krankenversicherer die
Krankentagegeldzahlung wegen
Berufsunfahigkeit einstellt, die
Leistungsprifung beim BU-Ver-
sicherer, z.B. wegen ausstehender
Unterlagen, aber noch nicht ab-
geschlossen ist. SchlieBlich kann
der Versicherungsnehmer jederzeit
ohne erneute Gesundheitsprifung
vom altersabhangig kalkulierten
Tarif in den Tarif mit konstantem
Beitrag Uberwechseln.

Bezlglich der Risikolebensversi-
cherung besteht oft die Meinung,
dass es sich um ein schlichtes
. 1:1-Produkt” handelt. Auch hier
zeigt der Blick auf das Dialog-
Angebot, dass diese Auffassung
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zu kurz greift. Es kommt auf eine
hohe Variabilitat an, um fir jeden
Bedarf eine malBgeschneiderte
Lésung zu finden und sinnlose
Uberzahlungen zu vermeiden. So
kénnen bei der Dialog alle Arten
von Summenverlaufen dargestellt
werden: konstanter Verlauf, line-
ar fallender Verlauf, annuitatisch
fallender Verlauf (z.B. exakt an
der Verlauf einer Baufinanzierung
angepasst) oder wahlfreier Ver-
lauf mit vorab jahresweise neu
bestimmbarer Versicherungs-
summe. Dazu kommen die Va-
rianten der Anpassung an einen
zu erwartenden Kapitalbedarf
(,Zeitrente”) oder der jahrlichen
Anpassung an ein bestimmtes
Sparziel (,Sparplan®”). Uber Ver-
bundene Leben kénnen bis zu
neun Personen in einem Vertrag
versichert werden.

Preisglinstige, hochwertige, flexi-
ble Angebote sind das Gebot der
Stunde. Wer sein Portfolio entspre-
chend gestaltet hat, wird Makler
und Kunden zufrieden stellen
und vom wachsenden Markt
Uberproportional profitieren.
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