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Index: Gesellschaften, die in diesem Beitrag erwéhnt werden von A-Z:

adesso  Allianz - Axa  Barmenia  Canada Life - Deutsche Rick — ErgoDirekt
Hannover Rick / E+S Riuck — Janitos -~ Konzept & Marketing - MunichRe

GenRe  Gothaer

Domcura

Neue Leben  R+V - Sparkassen-Versicherung Sachsen — Swiss Re ~ VPV

AbschlieBende Risikoprifung
biometrischer Risiken am P.O.S.

Seit Jahren bietet sich dasselbe Bild: nur ein Bruchteil
der versicherungsféhigen Personen verflgt tber eine
Absicherung gegen Berufsunfahigkeit. Betrachtet man
auf der anderen Seite die versicherungswilligen Personen,
so erhalten diese oft nicht den gewtiinschten Schutz.

Der Makler argert sich in diesen Fallen, dass er Zeit in
eine unnitze Datenerfassung gesteckt hat und der Kunde
unversichert bleibt. Oft kommt noch der Umstand dazu,
dass ein Kunde bereits im HIS (Hinweis und
Informationssystem der Versicherungswirtschaft;
vormals: Sonderwagnisdatei) steht und damit ein

Versicherungsschutz erschwert wird.

Autor: Thorben S. Hagenau

Viele Kunden geben bereits nach der
ersten Ablehnung durch den Versicherer
auf. Nicht selten werden dabei mdgliche
Alternativen wie z.B. eine Dread Disease,
eine Grundféhigkeitsversicherung, eine
funktionelle Invaliditdtsabsicherung, ei-
ner Pflegezusatzversicherung oder eine
Unfallversicherung auBer Betracht ge-
lassen.

Der hohe Aufwand, stets unterschied-
lich gestellte Gesundheitsfragen wahr-
heitsgemaB zu beantworten, ist sicher
auch ein Grund fiir die Zurlickhaltung
vieler Kunden bei der Beantragung von
Krankentagegeld- und Risikolebensver-
sicherungen. Gleichzeitig begriindet
diese Zurickhaltung auch den ver-
gleichsweise hohen Erfolg bei der Ver-
mittlung von Unfallversicherungen mit
ihren deutlich abgespeckten Gesund-
heitsfragen.
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Point-of-Sales-Systeme (P.O.S.)

An dieser Stelle setzen Point-of-Sales-
Systeme (P.O.S.) ein, deren Vorreiter im
Bereich der Biometrie fir Deutschland
die Axa ist. Leider werden hier fur die
abschlieBende Risikopriifung in der Per-
sonen- und Sachsparte bislang noch
unterschiedliche Risikoprifsysteme ein-
gesetzt, wdhrend die VPV genau diesen
Makel beseitigt hat und spartentbergrei-
fend eine Risikoprifung durchfihrt. Al-
lerdings setzt man bei AXA mittelfristig
auf eine Vereinheitlichung des Antrags-
prozesses Uber Spartengrenzen hinweg,
um die Beratung und den Verkauf von
kombinierten Produkten fir Kunden und
Vertriebspartner so komfortabel und ef-
fizient wie moglich zu gestalten. Damit
einher geht die Uberlegung, nur noch ein
Expertensystem fir die Risikoprifung
am point-of-sale einzusetzen, wobei die
Risikoprifungstools der beiden unten
benannten Rickversicherer bereits heu-

te an die eigenen BedUrfnisse des Ver-
sicherers angepasst werden.

Die Risikoprifung fir die Produkte
Unfallversicherung und funktionelle Inva-
liditat erfolgt offline auf Basis der Risiko-
prifungssoftware der E+S Rick.

In der Lebensversicherung wird offline
fur die Produkte Risikolebens- und Be-
rufsunféhigkeitsversicherung das Pri-
fungstool NormRisk der MunichRe er-
génzt um ein dynamisches Regelwerk
mit reflexiven Fragen.

Wéhrend gemaB E + E Ruck bei den
Sachprodukten in unter 10% aller Falle
eine manuelle Prufung jenseits des
P.O.S. erfolgt, betrégt die Fall abschlie-
Bende Prifung im Lebensbereich laut
NormRisk ca. 65%. Auf Basis des er-
weiterten Prufungstools NormRisk ist
derzeit eine abschlieBende Annahme in
eindeutigen Fallen, auch unter Berlick-
sichtigung von Risikozuschlagen fir
Hobby und Sport, méglich. Die medizi-
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nischen Erschwernisangebote misse
man derzeit noch manuell in der Zentra-
le erstellen, allerdings wird an der Um-
setzung einer P.O.S.-L&sung bereits ge-
arbeitet.

P.O.S.: zusatzlicher Umsatz fiir
Versicherer und Vermittler

Mit P.O.S. werden gleich mehrere Ziele
verfolgt. Zunachst einmal werden damit
fur den Versicherer erhebliche Kosten fur
die Risikoprifung gesenkt, da in den
meisten Féllen Gber eine Annahme direkt
vor Ort beim Kunden entschieden wer-
den kann. Zudem erfolgt diese Risiko-
prifung emotional unbelastet, ist also
nicht von einer wechselnden Tagesform
eines Risikopriifers abhangig. Gleichzei-
tig bedeutet P.O.S. auch eine Chance auf
zusétzlichen Umsatz flr Versicherer und
Vermittler — im Fall der VPV sogar satte
38%! Dies geschieht dadurch, dass
Kunden bei denen ein bestimmtes Pro-
dukt (z.B. eine Berufsunféhigkeitsversi-
cherung) nicht méglich ist, automatisch
auf ein oder mehrere weitere(s) Pro-
dukt(e) gepruft werden. Ein Kunde, der
bei einem Anbieter A wegen Produkt X
abgelehnt wird, wird méglicherweise
auch nicht erst versuchen, bei Anbieter
B das gleiche Produkt X oder ein alter-
natives Produkt Y abzuschlieBen, son-
dern bleibt im gleichen Hause. Damit
er6ffnen P.O.S. auch eine Chance, das
sFremdgehen” von Kunden zu reduzie-
ren. Einen besonderen Vorteil bedeutet
dies fur Unternehmen mit eigener Aus-
schlieBlichkeit.

Auf den zweiten Blick:

Wildwuchs statt Gemeinsamkeiten
Wahrend also Kunde und Makler von
einer erhdhten Transparenz in der An-
nahmepolitik profitieren, haben P.O.S.
auch einen erheblichen Nachteil speziell
fur Makler.

Leicht kdnnen solche Systeme dazu
verleiten, die Ergebnisse der hier durch-
gefuhrten Risikoprifung als Indiz auch
fur die Annahmepolitik weiterer Wettbe-
werber zu nehmen. Vor allem aber be-
steht die Gefahr, dass ein Makler an-
stelle der wirklich guten funktionellen
Invaliditdtsabsicherung von Anbieter A
die eher schlechte Unfallversicherung
des gleichen Anbieters zu nehmen oder
gar die Berufsunfahigkeitsversicherung
von Anbieter B gar nicht erst zu bean-
tragen, da hier keine P.O.S. zur Verfi-
gung stellen.

Es bleibt also festzuhalten, dass die
bisherigen P.0.S-Systeme einen sinn-
vollen Schritt in die richtige Richtung
bedeuten. Gerade fir Makler wére je-
doch ein Risikoprifungsprozess win-
schenswert, durch den diverse Produkte
moglichst vieler Erstversicherer zugleich
auf den Prifstand gestellt werden
kdénnten. Optimal wéren einheitliche Ge-
sundheitsfragen, deren Beantwortung
zugleich eine Fall abschlieBende Risiko-
bewertung fir eine Vielzahl verschie-
dener Versicherer und Produkte und
daraus resultierende Angebote oder Ab-
lehnungen zur Folge hatte.

Hier stellt sich die Frage, wieso es
keine solchen Systeme gibt und weshalb
die Versicherer am P.O.S. stets nur ein
oder zwei verschiedene Produkte ver-
fugbar machen. Die Antwort auf diese
Fragen ist vielfaltig. Der deutsche Markt
scheint hierzu aber noch nicht bereit zu
sein. Anstatt sich zumindest hinsichtlich
der Antragsfragen anzunéhern, findet
der Wettbewerb hierzulande durch Indi-
vidualisierung statt. Ein Ende ist nicht
abzusehen.

Die Modelle der Riickversicherer

Ein weiteres Problem hat mit den Rick-
versicherern zu tun. Diese unterscheiden
sich grob in zwei Lager:

Das eine Lager, zu dem beispielsweise
die Hannover Rick / E+S Rick gehort
mochte direkt am P.O.S. eine Fall ab-
schlieBende Risikopriifung durchfihren.
Dazu werden die Gesundheitsfragen in
laienversténdlicher Art und Weise ge-
stellt. Je nach Produktkategorie kommt
man damit auf eine Sofortabschlussquo-
te von 85 bis Uber 90%. Beispielsweise
liegt diese Quote bei der Unfallversiche-
rung der Axa bei satten 97%. Wahrend
bei Axa oder Janitos noch in etwa 10 bis
15% aller Falle eine manuelle Bearbei-
tung von Risikofragen erforderlich sei,
komme die Barmenia auf eine Sofortab-
schlussquote von 100%. Im Gegenzug
habe die Barmenia daher eine geringfl-
gig hdhere Ablehnungsquote, da stets
Fall entscheidend gearbeitet werde. Im
Vordergrund steht also bei der E+S Riick
ein moglichst effizienter Antragsprozess,
der bequem und preiswert zugleich sein
soll.

Ein wichtiger Vertreter des zweiten
Lagers ist die GenRe. Diese sieht in
P.0.S-Systemen viele Begrenzungen auf
Grund der Komplexitat der Medizin. Ziel-
setzung ist es damit hier, eine richtige
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Teleinterviews sowie
Teleunderwriting

Eine Sonderform der Risikoprifung
jenseits von Papierantrégen stellen die
telefonischen Varianten dar. Zu unter-
scheiden sind in diesem Zusammen-
hang drei Modelle:

1) das Telefoninterview
(z.B. bei Canada Life)
2) Small Tl (z.B. bei Neue Leben) sowie
3) Big Tl (z.B. bei ErgoDirekt; bei Ca-
nada Life zurzeit nur als Pilotprojekt)

Beim Telefoninterview wird die Befra-
gung Uberwiegend outgescourced.
Dies gilt jedoch nicht fur die anschlie-
Bende Risikopriifung. Die telefonische
Beantwortung der Gesundheitsfragen
hat demnach in keinem Fall eine ab-
schlieBende Bewertung zur Folge.

Die Varianten 2 und 3 gehbéren zu
den so genannten Teleunderwritingsys-
temen. Beim Small Tl werden die An-
tragsfragen zunéchst traditionell auf
einem Papierantrag aufgenommen.
Ergibt sich weiterer Nachfragebedarf,
so wird anschlieBend dieser Fall ab-
schlieBend durch ein Telefoninterview
geklart. Besonders erfolgreich ist
dieses System im Maklervertrieb, da
der personliche Kontakt zum Kunden
erhalten bleibt.

Bei den so genannten ,Big TI“-Sy-
stemen erfolgt die vollstédndige Risiko-
prifung durch geschulte Sachbearbei-
ter am Telefon und ist in den Verkaufs-
prozess und der dabei durchgefiihrten
Antragserfassung eingebunden. Diese
Praxis wird maBgeblich von den 6f-
fentlichen Versicherern genutzt, deren
Produkte vielfach Uber Sparkassen
vertrieben werden. Grund fur den Ein-
satz von Big TI-Systemen ist hier zum
einen die Scheu der Vermittler vor
Gesundheitsfragen, zum anderen ist
ein Finanzinstitut als Ort fir derart
sensible Themen eher ungeeignet.

Ergo Direkt wendet als Direktversi-
cherer ihr Modell ausschlieBlich im
Direktvertrieb an. Fur den Direktver-
trieb am Telefon stellt dies die ideale
Form dar. Risikoprifung und Verkaufs-
gespréach findet in ein und demselben
Telefonat statt. Die Risikoprifung ist
wesentlich maschinell unterstlitzt, so
dass praktisch keine medizinische
Qualifikation beim Tele-Agenten erfor-
derlich ist.
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So funktionieren Point-of-Sales-Systeme

Im engeren Sinne geht es in diesem
Zusammenhang nur um P.O.S-Systeme,
die vom Vermittler direkt vor Ort beim
Kunden eingesetzt werden kénnen, um
damit biometrische Risiken zu beraten.

Zunachst einmal setzen sich Vermittler
und Kunde zusammen. Der Vertreter
oder Makler erstellt seinem Kunden ein
Angebot. Fihlt sich der Kunde davon
angesprochen, so wird fir ihn vor Ort
eine personliche Risikoprifung durchge-
fihrt. Dies kann offline (z.B. Janitos),
aber sehr viel 6fter online (z.B. Barmenia)
erfolgen. Das Ergebnis der Risikopri-
fung erfolgt umgehend. Wahrend eine
Janitos die Priifung allein fir die Multi-
rente durchflihrt, kann beispielsweise bei
der VPV das Ergebnis die Annahmeent-
scheidung gleich zu zwei Produkten
(Power-BU und Vital-Rente) begriinden.

Geeignet ist die Anwendung von
P.O.S. fur etwa 95% aller Antragskon-
stellationen. Wer jedoch Kunden mit
Sonderrisiken oder sehr komplizierten
Diagnosen voller medizinischer Detail-
fakten hat bzw. zahlreiche Arztberichte
beisteuern mdchte, fahrt derzeit auch
weiterhin mit den klassischen Vertriebs-
wegen deutlich besser.

Um das Ergebnis der Risikopriifung
spater eindeutig dem richtigen Kunden
zuordnen zu koénnen, wird fur jeden
Durchlauf eine individuelle Risikopri-

Einordnung von Antrdgen in verschie-
dene ,Schubladen” zu erreichen. Im
Grundsatz sind dies die Kategorien ,,An-
nahme mit oder ohne Einschrédnkungen®,
»~Ablehnung“ oder ,,Experte®. Mit diesem
eher konservativen Ansatz kommt die
GenRe auf eine Annahmequote direkt
vor Ort von immer noch etwa 55%. Je
nach Risikoannahmementalitat des Erst-
versicherers als Kunden kann aber auch
eine Annahmequote von derzeit bis zu
70% erreicht werden. Die Entscheidungs-
quote hingegen liege bei der GenRe bei
Uber 80%. Ziel ist es, dass der mensch-
liche Risikoprtifer sich nur noch mit den
etwas komplizierteren medizinischen Fal-
len (z.B. Herzinfarkt) oder hohen Versi-
cherungssummen beschéftigen muss. Zu
dieser Kategorie kann man auch den
Rtckversicherer SwissRe zdhlen, dessen
Expertensystem je nach Kundenwunsch
beide Varianten erlaubt.
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fungsprotokollnummer erstellt. Hat sich
der Kunde im Anschluss fir ein be-
stimmtes Produkt entschieden, liegt es
am Vermittler, eine zeitnahe Beratungs-
dokumentation zu erstellen, den Antrag
und die Gesundheitsfragen unterschrei-
ben zu lassen und dem Versicherer zu-
kommen zu lassen. Teil des Antrags ist
dabei selbstverstandlich auch die Beleh-
rung Uber die Folgen einer vorvertrag-
lichen Anzeigepflichtverletzung nach §
19 Abs. 5 VVG.

Nur ausnahmsweise kann es im Nach-
gang noch zu einer Uberraschenden Mit-
teilung des Versicherers kommen, wo-
nach ein Antrag abgelehnt wurde. Dies ist
dann der Fall, wenn der Versicherer fest-
stellen muss, dass offensichtlich beim
Risikofindungsprozess manipuliert wur-
de. Dies ist durch die Risikopriifungssoft-
ware ausdriicklich méglich. Bisher sind
Manipulationsversuche jedoch nicht mar-
kant haufiger als ohne P.O.S.

Der Risikopriifprozess im POS wird
vom Kunden in der Praxis kaum bemerkt,
weil er sich logisch in die Antragsfragen
des Versicherungsantrages einfugt.
Beispiel: Kunde erwahnt z.B. eine Sprung-
gelenksfraktur. Das System fragt nun,
wann die Fraktur war, ob rechts oder
links, und ob noch immer Beschwerden
bestehen bzw. Behandlungen erfolgen.
Oft bemerkt der Kunde nicht einmal, dass

Der Ruckversicherer Munich Re steht
dagegen fir alle diese Varianten. Im Vor-
feld wird analysiert, welches Ergebnis zu
den internen Ablaufen des Kunden passt.
Je nachdem werden das System und der
Prozess auf eine passgenaue L&sung
der Automatisierung der Antragsbear-
beitung und der Risikoprifung zuge-
schnitten.

Wettbewerb erschwert gemeinsame
Risikoparameter

Nicht immer greift ein Erstversicherer fur
alle seine Produkte auf denselben Riick-
versicherer zurtck. Bei der Gestaltung
einheitlicher P.O.S-Systeme im Bereich
der Biometrie ist dies nicht ganz ohne
Probleme. So ist etwa bei der VPV die
funktionelle Invaliditdtsabsicherung Uber
den Unfallbereich der E+S Rick riickver-
sichert, wahrend die Berufsunféhigkeits-
sparte zum Lebensbereich der GenRe

er eigentlich in ein neues System Uber-
gegangen ist, weil die POS Systeme
eben voll integriert sind und sich voll
dynamisch auf die individuellen Einga-
ben des Kunden beziehen. Der Kunde
findet die Fragen sogar logisch, passend
und beantwortet sie gerne. Im herkémm-
lichen Vertriebsmodell hatte er jetzt ei-
nen Fragebogen vom Versicherungsun-
ternehmen zu seiner Sprung-
gelenksfraktur zugeschickt bekommen.

Leider sind mdgliche Manipulations-
versuche, aber auch die Aneignung von
Geschaftsgeheimnissen rund um die
Risikopriifung die Grinde dafir, wes-
halb einige Riickversicherer zurtickhal-
tend sind, was Offlinesysteme am
P.O.S. betrifft. Man muss sich nur den
Gegenwert der vielen Millionen Ent-
wicklungskosten und den Zeitaufwand
daflr zugrunde liegender medizinischer
Risikodatenbanken mit ihren unzahligen
Verknlpfungen vor Augen fluhren. In
erster Linie bieten Ruckversicherer da-
her lieber Onlineprozesse an oder ver-
suchen Systeme zu etablieren, bei de-
nen erst vollstéandig alle Fakten einge-
geben werden mussen, bevor am Ende
eine Entscheidung Uber Annahme oder
Ablehnung herauskommt.

Die GenRe sieht Offlineprozesse als
derzeit durchaus attraktives Geschafts-
modell an und hegt keine Bedenken.

gehért. Die Zusammenarbeit zwischen
diesen oder auch anderen Rickversi-
cherern gestaltet sich in so einem Zu-
sammenhang schwierig, da man zum
einen den Wettbewerber méglichst nicht
,in die Karten schauen” lassen mochte,
andererseits kdme eine Abstimmung der
Rickversicherer untereinander einer
Kartellbildung gleich, da die Festlegung
von Annahmerichtlinien immer auch mit
Preisfindung zu tun hat. Das fihrt dazu,
dass ein eigentlich Ubergeordneter
Sachverhalt ,Risikopriifung” zum Be-
standteil des Wettbewerbes flhrt und
damit automatisch den Vertrieb er-
schwert.

Wie beispielsweise der IT-Dienstleister
adesso AG aus Dortmund bestatigen
konnte, legen Rlckversicherer selbst bei
der Beauftragung eines Softwarehauses
wert darauf, dass das Wissen nicht zu
sehr in die Nachbarprojekte wandert und
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vereinbaren daher auch entsprechende
Sonderklauseln mit den Auftrag-
nehmern.

Vor diesem Hintergrund erklart sich
auch, weshalb weder die VPV noch einer
ihrer Wettbewerber eine spartentibergrei-
fende P.O.S.-Lésung geschaffen haben.

P.O.S. - Systeme & Vertriebsweg
Ein erfolgreiches P.O.S-System sollte
auf eine moglichst klar definierte Ziel-
gruppe zugeschnitten sein und dabei
die Vertriebspotentiale der einzelnen
Kanéle moglichst optimal nutzen. So ist
etwa die Erwartungshaltung von Mak-
lern, mdglichst schnell einen kompe-
tenten Ansprechpartner bei auftretenden
Schwierigkeiten zu erhalten, deutlich
hoher als die vieler AusschlieBlichkeits-
vermittler. Auch legen Makler aus Haf-
tungsgriinden naturgemé&B einen viel
groBeren Wert auf leistungsstarke Be-
dingungen und kostenglnstige Tarife.
Dem werden jedoch nicht unbedingt
alle Versicherer gerecht.

Nimmt man beispielsweise den Go-
thaer Konzern, so ist die Tochtermarke
Janitos mit ihrem durchaus erfolgreichen

Offline-P.0.S-System klar auf nur eine
Zielgruppe - die Makler — fokussiert. Die
Gothaer als eigenstandiges Unterneh-
men jedoch bedient sowohl die Aus-
schlieBlichkeit, den Maklermarkt, diverse
Deckungskonzeptanbieter (z.B. Domcu-
ra oder Konzept & Marketing), Banken
als auch den Internetvertrieb. Betrachtet
man weiter die Asstel, so ist diese zu-
nachst einmal ein klassischer Direktver-
sicherer im Internet, fungiert aber auch
als White-Label-Versicherer und existiert
weiter als Krankenversicherer; hier aller-
dings mit der Gothaer als Risikotrager.
Eine klare Markenstrategie sieht anders
aus. Damit wird jedoch auch die Pro-
grammierung geeigneter P.0.S.-Systeme
auf eine harte Probe gestellt.

Die Gothaer selbst sieht die Kritik an
ihrer Markenstrategie naturgemaB etwas
anders:

»ESs gibt in der heutigen Zeit nicht nur
ein POS System, mit dem der Versiche-
rer alle Arten von Kunden, also beispiels-
weise Privatkunden, Firmenkunden und
internationale Konzerne zufrieden stellen
kann. Gleichzeitig gilt: Nur weil wir ver-
schiedene Vertriebswege pflegen, be-

deutet dies keineswegs, dass wir nur ein
POS System und eine POS Strategie
haben. Im Gegenteil: Wir sind gerade
durch die verschiedenen Vertriebswege
und ihrer klaren Trennung in Struktur,
Menschen und Verantwortungsbe-
reichen viel besser in der Lage, den
heutigen Kundenwiinschen zu entspre-
chen. Es ist der Kunde, der tdglich ent-
scheidet, ob er Versicherungen (ber das
Internet, einen Direktversicherer, Makler
oder eine Gothaer Agentur vor Ort kauft.
Und wir k6nnen durch getrennte Ver-
triebswege gezielt darauf reagieren und
schlieBen keinen Kunden aus.

Ebenfalls wichtig zu wissen: Die Aus-
schlieBlichkeitsorganisation der Gothaer
und ihr POS System mit einer hervorra-
genden, allumfassenden, sparteniiber-
greifenden Konzeptberatung ist mehr-
fach durch das Servicerating ausge-
zeichnet worden. Die Makler und deren
individuelle Anspriiche bedienen wir im
Maklervertrieb durch eine dezentrale Be-
treuungsstruktur und eine umfanglichen
Service. Die Makler, die nach Standard-
I6sungen flir das Privatgeschéft suchen,
erhalten sie bei Janitos, ausgenommen

In der Praxis umgesetzte P.O.S-Lésungen flr Vermittler im Bereich der Biometrie zum Einsatz beim Endkunden

Berufs- Dread funktionelle |Krankenver- | Grundfahig- |Krankenzu- |Pflegerente |Risiko- Unfallversi-
unféhig- Disease Invaliditats- | sicherung keitsversi- satz-, Krank- lebens- cherung
keitsversi- absicherung cherung entagegeld-, versiche-
cherung Pflegetage- rung

geldversi-

cherung

Axa ja nein ja (Existenz- | nein nein nein nein ja ja
schutzversi-
cherung)

Barmenia nein nein ja (Barme- nein nein nein nein nein ja (via Adcuri
nia-Opti- GmbH fir
5Rente) den Makler-

vertrieb:
Unfallversi-
cherung)

Ergo Direkt * | ja nein nein nein nein nein nein ja nein

Janitos nein nein ja (Multi- nein nein nein nein nein nein
Rente)

R+V ja nein nein ja** nein nein nein ja ja*

Sparkassen- | nein nein ja (Existenz- | nein nein nein nein ja nein

Versiche- versiche-

rung Sach- rung)

sen*

VPV ja (VPV nein ja nein nein nein nein nein nein

Power+BU): (Vital-Rente)
selbstandige
BU und BUZ

* kein Maklervertrieb
**in der Praxis zwar méglich, aber eher selten genutzt. Unklar, ob nur Krankenvoll-, Krankenzusatz-, Krankentagegeld-, Pflegetagegeld- oder
Pflegekostenversicherung oder sogar alle Varianten méglich seien.
** summbegrenzte Sofortentscheidung am P.O.S.

Hinweis: bei der Bewertung der Tabelle sollte klar sein, dass nicht jeder Versicherer auch jedes mdgliche Produkt im Programm fihrt. Beispiels-
weise sind Uber die Janitos nur die biometrischen Risiken Unfallversicherung, funktionelle Invaliditat sowie funktionelle Invaliditat versicherbar, so

dass naturgemaB am P.O.S. weder eine Dread Disease noch eine Berufsunféhigkeitsversicherung versicherbar sein kdnnen.
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Lebens- oder Krankenversicherungs-
Lésungen. Kunden, die bei Banken nach
Versicherungslésungen fragen, kénnen
uns auch dort finden. Gleichzeitig haben
wir die Betriebsbereiche im Hause Go-
thaer auf die komplexen Kundenwiinsche
getrimmt, sodass wir in der Lage sind, bei
permanenter Verbesserung unserer Ser-
vices diesen gerecht zu werden.”

P.0.S.-Systeme: Herausforderung
an die Software

Eine besondere Herausforderung stellen
P.O.S. auch an die Softwarekonzerne,
die diese erstellen. Da die menschliche
Sprache ein praktisch unbegrenztes Vo-
kabular kennt und Kunden oft nicht mit
den medizinischen Fachbegriffen zu
einzelnen Diagnosen vertraut sind, mus-
sen die Risikoprufungsprogramme in
die Lage versetzt werden, mdglichst
viele Krankheitsdiagnosen und -um-
schreibungen zu erkennen und anschlie-
Bend in prazise Frageprozesse umzulei-
ten. Das dies nicht immer leicht ist, er-
kennt man bei Eingaben wie z.B.
»,Schnittwunde” bei Janitos. Da muss
die Software leider passen, weshalb

eine ergénzende Risikoprufung beim
Versicherer unvermeidlich ist. Auf der
anderen Seite werden die Systeme oft
fir einen internationalen Markt ge-
schrieben, so dass etwa die Hannover
Rick in Zusammenarbeit mit der ades-
so AG auch landesspezifische Gesund-
heitsfragen und Berufe fur den isla-
mischen Markt umgesetzt hat.

Bei der Priifung auch von Berufsunfa-
higkeitsschutz reicht die stark abge-
speckte Multirentenprifung nicht aus.
Vielmehr ist eine Risikoprifung auch
hinsichtlich finanzieller Situation, Frei-
zeitverhalten und Auslandsrisiken erfor-
derlich. Diese wird durch das System der
VPV geleistet.

Auf der anderen Seite sieht die Unfall-
versicherung der Janitos eine nur sehr
kurze Prifung mit drei Risikofragen vor:
»Hier wére eine Risikoprifung am P.O.S.
,overdone“ (Wobei die wenigen Fragen
in unserem Online- und Offline-Beantra-
gungstool natirlich papierlos und inkl.
Dunkelverarbeitung abschlieBend bear-
beitet werden kdnnen)*, so die Stellungs-
nahme von Michael Béhler von der Pro-
duktentwicklung des Versicherers.

Point-of-Sales-Systeme

Nur unmittelbar fir den Maklermarkt
von Bedeutung ist das Risiko, dass off-
line zur Verfigung gestellte P.O.S.- Sys-
teme von unbefugten Marktteilnehmern
(z.B. konkurrierenden Softwareunterneh-
men) zum Aufbau eigener Risikobewer-
tungsdatenbanken missbraucht werden
und damit die Entwicklungsarbeit von
Rickversicherern maBgeblich gesché-
digt wird. Ein solcher Vergleich kénnte
fur Makler zur Folge haben, dass solche
Systeme zukinftig nur sehr einge-
schrankt zum freien Download zur Ver-
figung gestellt werden kénnen oder gar
génzlich auf den Gebrauch beim Innen-
dienst von Versicherungskonzernen re-
duziert werden. Das waére sicher nicht zu
begruBen.

Die Thematik ,Point-of-Sales-Sys-
teme* ist maBgeblich vor dem Hinter-
grund des jeweiligen Rlckversicherers
zu bewerten. Hierzu finden Sie eine
vertiefende Darstellung in ,Risiko &
Vorsorge“ 1/2012.

3. Messe & Kongress

Hier lernen Sie die konkreten, ungefilterten

Fakten kennen. Fakten zu 10 Jahren erfolgreicher
Honorarberatung in Deutschland. Fakten zu dem
Geschaftsmodell, das sich flir Sie betriebswirtschaftlich
erheblich besser rechnet. Keine Veranstaltung im
deutschsprachigen Raum liefert lhnen mehr an Erfahrung
und bewdhrten Angeboten rund um die Honorarberatung.
Informieren Sie sich jetzt, um nicht schon bald hinter dem
Markt herzulaufen. Wer rechnen kann weif3:

Provisionen sind betriebswirtschaftlicher

Nonsens fiir Berater und Kunden!

Honorarberatung Rheingoldhalle Mainz — 02.11.2011

/

Willkommerauf der Leithmesses
der Honorarberater
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