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Einkommenssicherung in der Gene-
ration Y —worum es wirklich geht

Gastbeitrag von Stephan Busch & Tom Wonneberger

Die Einkommenssicherung hat wahrscheinlich die grof3te
Bedeutung beim Thema Versicherungen fiir die Generation Y. Wer in
der Zielgruppe erfolgreich sein will, muss verstehen, was ihr wichtig
ist. Den Millennials geht es schon lang nicht mehr um die
Absicherung materieller Reichtiimer, sondern um die Absicherung
der Freiheit. In diesem Beitrag beleuchten wir die Dos and Don'ts
und geben Tipps zur richtigen Ansprache.
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Online und offline

Gleich eine gute Nachricht: Die Mehrheit der Millennials (58 %) bevorzugt menschliche
Berater:innen'. Nur 35 % der 18- bis 29-Jahrigen und 51 % der 30- bis 39-Jahrigen schlief
ihre Versicherungen kiinftig online ab?. Gerade einmal 11 % der Bundesbiirger:innen habe
eine Berufsunfihigkeitsversicherung online abgeschlossen®. Wenn es um die Beratung un
den Abschluss geht, lauft dies demnach meistens nach wie vor iber Berater:innen. Das ist
auch unser Eindruck. Der Grund liegt auf der Hand. Das Produkt - oder besser das Thema
Einkommenssicherung - ist zu komplex flir den Online-Abschluss. Hier geht es auch um
Sorgen und Angste. Die kann (noch) nur ein Mensch erkennen und abnehmen bzw. entkréaften.

Allerdings beginnt die Kunden:innenreise (Neudeutsch: Customer Journey) nicht bei den
Berater:innen im Biiro, sondern lange vorher und meist online. Erste Infos zum Thema holen
sich die Vertreter:innen der Generation vorher online auf Blogs, Websites, Testberichten usw.
Wer dabei inhaltlich und optisch anspricht, erhoht die Chancen, dass er:sie in die engere Wahl
kommt. Auch den ersten Eindruck von den Berater:innen verschaffen sich die Millennials
online: Uber Website, Blog und liber die Social-Media-Kanale wie Facebook, Instagram,
Twitter und YouTube. Online-Bewertungen von anderen Kund:innen sind dabei natiirlich
hilfreich. Es geht also nicht um entweder (offline) oder (online), sondern eher um sowohl als
auch. Wollen Sie in der Zielgruppe beim Thema Einkommenssicherung punkten, muss beides
sitzen.

Einfach und verstandlich

Neben der Altersvorsorge gehort wahrscheinlich die Einkommenssicherung zu der
erklarungsbedurftigsten Themen. Eine umfassende und verstandliche Aufklarung ist deshalb
das Aund O. Fiir 45 % der jungen Menschen ist die ,verstandliche Erklarung der Produkte [...]



entscheidend fiir den Abschluss einer Versicherung“*

. Nur ein, zwei Fragen zur gewulinschten
Rente oder zum Beitrag und dann ein fertiges Angebot vorlegen, reicht nicht. Wir starten in

das Thema immer mit einem etwa 30-minttigen Aufklarungsgesprach. Hier geht es um

1. Risiken und Ursachen von BU bzw. EU,

2. staatliche Leistungen und Versorgungsliicken,

3. Schadenhohen im Vergleich zu anderen Versicherungsprodukten,
4. Auswirkungen von spaterem Beginn,

5. mogliche private Losungen,

6. das Argument: selbst sparen,

7. Ablauf im Leistungsfall und

8. den Mythos, dass Versicherer nicht zahlen wurden.

Das Ziel: Sie vermitteln einfach und verstandlich den Interessent:innen so viele
Informationen wie nétig. Das alles muss produkt- und anbieterneutral erfolgen, denn darnr
demonstrieren Sie Glaubwurdigkeit und Unabhangigkeit.

Erldutern Sie mithilfe der wesentlichen Merkmale wann, wie und welche Versicherungen
leisten bzw. nicht leisten. Zeigen Sie dies mithilfe von eingangigen Schadenbeispielen. Eir

BU verkaufen ist nicht das Ziel. Das Ziel ist das Absichern des Einkommens bzw. der Ausgauwei:
ihrer Kund:innen. Zeigen und bieten Sie Alternativen. Wenn Sie lhren Kund:innen nur eine BU
anbieten, ist die Gefahr grol3, dass sie den Vertrag nicht abschlieRen. Bieten Sie aber eine
individuelle Losung aus verschiedenen Produkten, Bausteinen und Leistungshohen, sinkt die
Gefahr gegen null.

Psyche

Die hauptsachliche Ursache fiir Erwerbsminderung und Berufsunfahigkeit sind psychische
Erkrankungen wie Depressionen. Diese sind bei den Jiingeren liberproportional vertreten: 60
% der 20- bis 35-Jahrigen sind wegen psychischer Erkrankungen erwerbsgemindert, bei den
liber 60-Jdhrigen aber nur 18 %°.

Die Ursachen dafiir sind verschieden. Entscheidend ist aber, dass sich das Bewusstsein dafiir
in den letzten Jahrzehnten deutlich geandert hat. Psychische Erkrankungen werden nicht
(mehr) verharmlost oder stigmatisiert. Dadurch verandert sich auch das Risikobewusstsein
bei Millennials. Denn jede:r kennt eine Geschichte von Angehorigen oder Freund:ir  n mit
schweren psychischen Erkrankungen. Nutzen Sie dies fiir die Ansprache und Aufklarung. Vor
dem Einkommensverlust wegen psychischer Erkrankungen schiitzen nur Erwerbs- und



Berufsunfahigkeits-Versicherungen.

Freiheit statt Materielles schiitzen

Egal, ob einkommens- oder ausgabenbasierte Beratung zur Einkommensabsicherung - meist
geht es um den Erhalt des Lebensstandards. Es geht um Handfestes. Es geht um Materielles.
Allerdings sinkt die Bedeutung rasant, die die Generation Y Dingen beimisst. ,Wer kein
eigenes Haus oder Auto kauft und nicht privat flirs Alter vorsorgt, braucht auch keine
Versicherung®, sagen Til Klein und Lara Himmerle, die Griinder:innen von Vantik.

Schlechte Zeiten fur die Absicherung und Vorsorge? Unserer Meinung nach nicht, wenn Sie
den Blickwinkel andern. Sichern Sie nicht den materiellen Reichtum lhrer jungen Kund:innen
ab, sondern ihre Freiheiten. Wenn lhre Kund:innen sicher sind, dass sie in jeder Lebensph:
Entscheidungen unabhangig von den Finanzen treffen kdnnen, ist das ein bedeutender W
Die Rente aus der Berufs- oder Erwerbsunfahigkeitsversicherung ist dann wie ein
Grundeinkommen, nur nicht bedingungslos. Dieses Grundeinkommen sorgt fur Entspann
und Freiheit: lhre Kund:innen konnen das eigene Leben nach einem Schicksalsschlag wie
neu ausrichten.

Moderne Arbeitsformen

Die Arbeitswelt &ndert sich rasant. Diese Entwicklung wird auch nicht in wenigen Jahren
abgeschlossen sein und plotzlich wieder zu einer RegelmaRigkeit zurtickkehren. Was vielen
alteren Kund:innen (nachvollziehbare) Angst einjagt, ist fur Millennials und die Generation Z
normal und attraktiv. Neue Berufe entstehen - die IHK kommt gar nicht mit den offiziellen
Berufsbezeichnungen und Ausbildungen hinterher. War Teilzeit bis vor Kurzem noch eine
Notlosung, wird sie fiir viele immer wiinschenswerter. Homeoffice wird in vielen Bereichen
und Branchen zur Wirklichkeit.

Diese Themen haben Auswirkungen auf die Einkommenssicherung. Das Gute: Auch die
Versicherer ziehen nach und bringen neue Tarife auf den Markt. Diese bieten Antworten auf
die modernen Formen der Arbeit. Der Vorteil der BU ist: Der aktuelle Beruf ist versichert, so
wie er zuletzt ausgestaltet war. Machen Sie das deutlich. Zeigen Sie, dass Sie und die
Versicherer fiir diese neuen Herausforderungen die passenden Lésungen haben.

Pravention

Fir viele Vertreter:innen der Generation Y ist ,quantified self®, also das Erfassen und Messen
des eigenen Korpers, damit sie (vermeintlich) gesiinder lebt, Alltag. Viele tragen



Smartwatches oder haben spezielle Apps, die Kérperwerte messen und auswerten.
Krankenkassen bieten Bargeld gegen Schritte an: Wenn du 10.000 Schritte am Tag laufst,
bekommst du einen Euro. In der Pravention sehen und suchen viele die Chance, dass sie
langer und gestinder leben. Natirlich ist das auch flir Lebensversicherer interessant. Es gibt
schon erste Versuche mit Tarifen, die gesundes Leben mit glinstigeren Beitragen belohnen.
Ob sich das tatsachlich lohnt und fiir den Versicherungsgedanken vorteilhaft ist, mochten wir
an der Stelle nicht erortern. Tatsache ist aber: Das Thema ist aktuell und Sie sollten es
berticksichtigen. Fur einige junge Menschen kann es bestimmt ein Motiv sein, damit sie sich
mit der eigenen Absicherung beschaftigen bzw. diese verbessern.

Fazit

Die Einkommenssicherung gilt allgemein als Konigsdisziplin in der Beratung. Fir die
Generation Y haben wahrscheinlich nur wenige Versicherungsthemen einen so hohen
subjektiven und objektiven Stellenwert. Aulierdem begleiten Sie Ihre Kund:innen damit ei
Leben lang. Die Chance, regelmaliige Einnahmen aus Anpassungen oder Erhéhungen zu
generieren, ist deshalb besonders hoch. Das sind gute Griinde, damit Sie die
Einkommenssicherung der jungen Zielgruppe auf die Agenda setzen. Sind Sie hier fit und
agieren Sie auf Augenhohe, ist der Erfolg sicher. Packen Sie es an!

Nicht verpassen! Online-Seminar-Reihe mit PROGRESS Finanz-
planer

Sie missen sich und lhr Maklerunternehmen immer schneller auf eine immer komplexere und
sich rasch verdndernde Gesellschaft einstellen. Dabei méchten wir Sie mit unserer Online-

Seminar-Reihe rund um den Vertrieb unterstitzen.

Von Megatrends Uber Beratungsansatze bis zur Geschaftsmodellentwicklung: Tom
Wonneberger von PROGRESS Finanzplaner stellt Ihnen neue Impulse und kreative Ansatze fiir

den Versicherungsvertrieb der Zukunft vor.
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