Dialog

BU-Schutz, der mitwachst:
Flexible Lésungen fiir die
Lebensrealitat junger Kunden

Der Bedarf an BU-Schutz ist bei jungen Menschen hoch - gleichzeitig

sind Budget, Lebensplanung und Einkommensperspektiven oft noch im Wandel.

Die finanzielle Situation ist dynamisch. Fir Vermittler bedeutet das, Lésungen

zu finden, die nicht nur heute passen, sondern auch morgen noch stimmig sind.

Azubis, Studierende und Berufseinsteiger haben meist nur be-
grenzte finanzielle Mittel. Eine klassisch konstant kalkulierte
BU ist in dieser Phase oft schwer bezahlbar. Umso wichtiger
sind Ldsungen, die friihe Absicherung und maximale Flexibili-
tét verbinden. Die Dialog Lebensversicherungs-AG setzt da-
her auf ein lebensphasenorientiertes Konzept: mitwachsender
BU-Schutz mit niedrigen Einstiegshiirden und langfristigen An-
passungsoptionen. Ziel ist es, friih eine hochwertige Absiche-
rung zu erméglichen, ohne am aktuellen Budget zu scheitern.

Niedrige Einstiegshiirden - ohne Qualitatsverzicht
Ein dynamisch mitwachsender BU-Schutz schafft Mehrwert
fur Kunden und Vermittler. Kern des Dialog-BU-Konzepts ist
der giinstige Einstieg: reduzierte Anfangsbeitrédge bei hoch-
wertigem Bedingungswerk — und damit friher Zugang zu gu-
ten Konditionen in jungen, meist gesunden Jahren. Zusétzlich
erméglicht die integrierte Karrieregarantie der Dialog Leis-
tungsanpassungen bei beruflichen Entwicklungen ohne erneu-
te Gesundheitsprifung.

Sie wollen Partner der Dialog werden?

Flexibilitdt und Planungssicherheit sind Trumpf
Besonders relevant fiir die Beratungspraxis ist die hohe Flexi-
bilitat im weiteren Verlauf. Steigt spater das Einkommen oder
veréndern sich die Lebensumsténde, kann die Absicherung an-
gepasst werden, ohne dass erneut Gesundheitsfragen beant-
wortet werden missen. Diese Karrieregarantie der Dialog gibt
Kunden Planungssicherheit — und Maklern ein starkes Argument
fur den frihen Abschluss: Der Kunde startet bezahlbar und
kann bei Karriere- oder Einkommensschritten unkompliziert
Jmitwachsen". Gerade bei jungen Zielgruppen nimmt das Druck
aus der Entscheidung und macht den Abschluss heute leichter.
Fiir Berater und Kunden ergibt sich ein klarer Mehrwert: Der
Einstieg in ein existenziell wichtiges Thema gelingt leichter,
wenn finanzielle Hemmschwellen reduziert werden. Gleichzei-
tig wird die Grundlage fir eine langfristige Kundenbeziehung
gelegt, da sich aus den verschiedenen Lebensphasen immer
wieder Beratungsanlasse ergeben. Die Absicherung wird nicht
als starres Produkt verstanden, sondern als begleitende L&-
sung, die sich an die Lebensrealitat des Kunden anpasst.



Zusatzliche Leistungsbausteine
und BU-Schutz, der iiberzeugt

Weitere BU-Leistungsbausteine der Dialog liefern
Vermittlern im Gespréch noch weitere ,Tiiréffner":

¢ Fiir Kundinnen und Kunden mit Beamtenpers-
pektive wird die Beratung zusétzlich greifbar,
da die allgemeine Dienstunfihigkeit bereits ein-
geschlossen ist.

Kommt es im Laufe der Zeit zu einem Berufs-
wechsel, kann unter bestimmten Voraussetzun-
gen sogar eine Besserstellung erreicht werden -
ein starkes Argument, um Berufs- und Lebens-
planung als Chance statt als Risiko fiir den BU-
Schutz zu positionieren.

Selbst Lifestyle-Anderungen lassen sich als po-
sitiver Hebel nutzen: Wer vom Raucher zum
Nichtraucher wird, kann (bei mindestens fiinf
Jahren Nichtraucherstatus und unter 36 Jahren)
ohne neue Risikopriifung umgestellt werden.

Und damit der Einstieg nicht an Formalitaten
scheitert, unterstiitzt der der BU-Kurzantrag
der Dialog fiir klar definierte Zielgruppen einen
schnellen, schlanken Abschluss — weniger Auf-
wand in der Beratung, kiirzere Entscheidungs-
wege beim Kunden.

HIER geht es

Wie praxisnah dieses Konzept der Dialog ist, zeigen zwei ty-
pische Lebenslaufe: Ein junger Handwerker sichert sich wéh-
rend der Ausbildung gegen Berufsunféhigkeit ab. Mit zuneh-
mender Berufserfahrung, bestandener Meisterpriifung und
wachsendem Einkommen kann er seinen Schutz schrittweise
ausbauen, die Kalkulation anpassen und von einer besseren Ri-
sikoeinstufung profitieren — ohne erneute Gesundheitspriifung.
Ahnlich verhalt es sich bei einer jungen Angestellten, die par-
allel zum Beruf studiert und gleichzeitig finanzielle Verpflich-
tungen, etwa durch eine Immobilienfinanzierung, trégt. Auch
sie beginnt mit einer reduziert einstiegsorientierten Lésung
und erhélt sich die Méglichkeit, den Schutz spéter an ihre wirt-
schaftliche Entwicklung anzupassen.

Damit zahlt das Konzept der Dialog auf zentrale Anforde-
rungen moderner Vermittlung ein: Es verbindet niedrige Ein-
stiegshirden mit hochwertigen Leistungen und schafft gleich-
zeitig die notwendige Flexibilitat fiir eine Lebenswelt, die sich
kontinuierlich veréndert. Fiir die Ansprache junger Zielgruppen
wird dies zunehmend zum entscheidenden Erfolgsfaktor.

Mehr dazu hier www.dialog-versicherung.de/unternehmen/zusammenarbeit/partner-werden

zum Beratungspaket:
BU fiir junge Leute



