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Wie ist bislang die Resonanz von Vertrieb 
und Kunden?
Becker: Grundsätzlich sehr positiv. Wir 
haben in den zurückliegenden zwölf Mona-
ten rund 7.000 Verträge schreiben können 
und damit einen Spitzenplatz bei den An-
bietern von Policen dieser Couleur erreicht. 
Das Feedback aus dem Vertrieb war je nach 
Kanal unterschiedlich. Unsere Ausschließ-
lichkeitsorganisation hat die Körperschutz-
police sehr erfreut aufgenommen – nicht 
zuletzt, da sie eine exzellente Alternative 
zur Einkommensabsicherung neben der 
Berufsunfähigkeitspolice darstellt. Der 
Makler ist indes etwas schwerer zu über-
zeugen. Er ist vielfach noch vorrangig da-
rauf konzentriert, BU-Versicherungen für 
weniger risikoträchtige Berufe anzubieten. 
Auch arbeitet er mit anderen Anbietern 
zusammen, die ähnliche Produkte offerie-
ren. Im Rahmen von Online-Schulungen 
leisten wir gerade Überzeugungsarbeit für 
die Körperschutzpolice im Maklervertrieb. 
Erste Erfolge sind sichtbar.   
Wie groß schätzen Sie das Marktpotenzial 
für Körperschutzpolicen ein?
Becker: Vor der Lancierung haben wir 
zahlreiche Markterhebungen vorgenom-
men und festgestellt, dass ungefähr 60 
Prozent der sozialversicherungspflichtigen 
Berufe für eine solche Police infrage kom-
men. Dabei handelt es sich insbesondere 
um Handwerker und andere körperlich 
schwer arbeitende Menschen.
Worin unterscheidet sich die Körperschutz-
police gegenüber einer BU?
Becker: Die Körperschutzpolice ist vor al-
lem für Menschen gedacht, die vorwiegend 
körperlich tätig sind und die weniger einen 
ganz speziellen Beruf als vielmehr den 

Von Kopf bis Fuß versichert
Interview Vor einem Jahr hat die Allianz ihre Körperschutzpolice an 
den Markt gebracht. Gemeinsam mit Cash. zieht Sascha Becker, 
Produktmanager Biometrie der Allianz Deutschland, ein erstes Fazit.

Broterwerb als solchen versichern wollen. 
Zielgruppe sind also primär Kunden, die in 
risikoträchtigen Handwerks- und Dienst-
leistungsberufen arbeiten. Anders als bei 
der BU steht bei der Körperschutzpolice 
deshalb auch kein konkretes Berufsbild 
im Mittelpunkt, sondern vielmehr Fähig-
keiten, die für das Arbeitsleben wesentlich 
sind. Dazu zählen der Gebrauch der Hände, 
Arme und Beine sowie das Sehen, Spre-
chen und Hören. Hinzu kommt noch eine 
Kapitalleistung bei schweren Krankheiten. 
Allerdings deckt die Körperschutzpolice 
im Gegensatz zur BU keine psychischen 
Erkrankungen ab, die gerade in der BU-
Zielgruppe mit den sogenannten besseren 
Risiken auf dem Vormarsch sind. 

Wie stellt sich der Leistungskatalog dar?
Becker: Die Körperschutzpolice zahlt eine 
monatliche Rente, sobald auch nur eine der 
vorgenannten Fähigkeiten dauerhaft beein-
trächtigt ist. Über die Rente hinaus leistet 
die Police bei einer schweren Erkrankung 
wie beispielsweise Herzinfarkt, Schlag-
anfall, Krebs oder Querschnittslähmung 
eine Einmalzahlung. Ob körperliche oder 
geistige Fähigkeiten zusätzlich gestört sind, 
ist dabei unerheblich. Beide Leistungsar-
ten können gleichzeitig fällig werden oder 
getrennt voneinander. Während die mo-
natliche Rente als Unterstützung für die 
täglichen Lebenshaltungskosten gedacht 
ist, soll die Einmalzahlung beispielsweise 
Kosten für eine Spezialbehandlung, eine 
Kur oder eine berufliche Auszeit mitfi-
nanzieren.
Worin unterscheidet sich das Allianz-Pro-
dukt vom Wettbewerb?
Becker: Ein wesentlicher Unterschied ist 
der Leistungsumfang. Bei unserem Produkt 
wird bereits dann eine Zahlung ausgelöst, 
wenn nur eine der Grundfähigkeiten nicht 
mehr ausgeführt werden kann.  Bei anderen 
Produkten im Markt muss häufig ein Bün-
del an Beeinträchtigungen vorliegen, bevor 
der Kunde eine Rente erhält.
Die Allianz bietet die Körperschutzpolice 
auch Profisportlern und Künstlern an. Was 
sind die Beweggründe?
Becker: Beide Gruppen können aufgrund 
der Art und der Höhe des Risikos kei-
ne echte Berufsunfähigkeitsversicherung 
erhalten. Folglich ist für sie die Körper-
schutzpolice die einzige Möglichkeit, sich 
gegen dauerhafte Beeinträchtigungen ihrer 
sehr speziellen Tätigkeiten zu versichern 
und somit eine Einkommenssicherung ers-
ter Güte zu betreiben. Wir stehen bereits 
mit einigen Erst- und Zweit-Liga-Klubs 
unterschiedlicher Sportarten in aussichts-
reichen Verhandlungen.       

Sascha Becker, Allianz, sieht ein großes
Potenzial für alternative Konzepte zur 		
Einkommenssicherung.

Das Gespräch führte  
Frank O. Milewski, Cash. 
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