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Uber den richtigen Weg zur Arbeitskraftabsicherung ist in letzter Zeit viel zu lesen.
Ob nun BU allein und ausschlieBlich oder vielleicht doch ein anderer Ansatz der
richtige ware, wird lebhaft diskutiert. Vor kurzem hatte ich einen Artikel zu einem
runden Tisch zu diesem Thema vorliegen. Mir wurde dabei klar, warum es alle
Produktangebote neben der BU so schwer haben.

Nicht nur, dass die Berufsunfahigkeitsversicherung gebetsmuhlenartig als das einzig wirklich
sinnvolle Produkt dargestellt wird. Gleichzeitig werden alle weiteren Mdglichkeiten zur
Absicherung des Erwerbseinkommens konsequent in die zweite Reihe geschoben. AuBBerhalb der
bunten Welt der Prospekte, Werbeanzeigen und Highlightblatter, die sie anpreisen sollen, tut sich
ein grofSer Graben zwischen der BU und mdglichen ,Alternativen” auf. Es gibt dann die ,einzig
richtige” Produktldsung und das, was fur den Kunden Ubrig bleibt, wenn er eben nicht fur die BU
geeignet ist.

Welcher Kunde méchte gerne die zweitbeste Losung? Die Alternative, die Ausweichvariante zum
Top-Produkt? Oder eben das, was ubrig bleibt, wenn sonst nichts ,Gutes” mehr abgeschlossen
werden kann? Wie bei einem gut sortierten Werkzeugkoffer stellt sich die Frage aber nicht nach
»gut” oder ,,schlecht”. Sondern nach , passend” oder ,nicht passend”.

Neben der BU stehen mit Varianten wie FIV, Dread-Disease, Grundfahigkeitsversicherung oder EU
eben nicht nur Auswahlmaoglichkeiten zur Verfiugungen, wenn die BU nicht klappt. Der
Werkzeugkasten des Beraters erlaubt den Griff zum passenden Angebot. Erfolgt die Beratung
kundenindividuell, kann dies vieles umfassen. Einmal davon abgesehen, ob die BU aufgrund von
Berufswahl und Vorerkrankungen noch zu einem akzeptablen Preis abgeschlossen werden kann:
Die Risiken des Lebens sind viel weitreichender, als dass nur immer die BU das richtige Werkzeug
ist.

Wenn der Kunde aber stets hort, dass es nur das eine, wahre Produkt gibt, wie wahrscheinlich ist
es, dass er sich dann fUr ein anderes entscheidet? Kann man davon ausgehen, dass sich der
Berater fir das gesamte Angebotsspektrum 6ffnet? Nein. Auch er will nicht das Ausweichprodukt.
Es ist an der Zeit Uber Konzepte flr die Arbeitskraftabsicherung nachzudenken und diese in den
Mittelpunkt zu stellen. Wenn sich der Wettbewerb um mehr dreht, als nur die BU, bleibt am Ende
fir den Berater - und auch die Versicherer - mehr Méglichkeit, sich beim Kunden positiv
darzustellen. Kundenindividuelle Losungen kénnen gefunden werden. Die Konkurrenzsituation
I6st sich ab von dem einen Produkt, bei dem alle immer noch besser sein wollen, das aber nicht
mehr besser werden kann. Aus den Erganzungen und Ausweichlésungen werden dann die
Bausteine fur eine individuelle Arbeitskraftabsicherung.
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