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Abschlie3ende Risikoprifung
biometrischer Risiken am P.O.S., Tell 2

Die Anwendung von P.O.S. ist fur etwa 95% aller Antragskonstellationen geeignet.

Einheitliches Bild noch lange nicht in Sicht.

Seit Jahren bietet sich dasselbe Bild: nur ein Bruchteil der
versicherungsfahigen Personen verfligt Uber eine Absicherung
gegen Berufsunfahigkeit. Betrachtet man auf der anderen Seite
die versicherungswilligen Personen, so erhalten diese oft nicht
den gewilinschten Schutz. Folge ist Frust auf Seiten von
Vermittler und Kunde. Der Makler &rgert sich, dass er
viel Zeit in eine unniitze Datenerfassung gesteckt hat
und der Kunde unversichert bleibt. Oft kommt noch
der Umstand dazu, dass ein Kunde bereits im HIS
(Hinweis und Informationssystem der Versicherungs-
wirtschaft; vormals: Sonderwagnisdatei) steht und
damit ein Versicherungsschutz erschwert wird.

Autor: Thorben S. Hagenau

Viele Kunden geben bereits nach dem
ersten Versuch mit Ablehnung durch
den Versicherer auf. Nicht selten werden
dabei mdégliche Alternativen wie z.B.
eine Dread Disease, eine Grundfahig-
keitsversicherung, eine funktionelle In-
validitdtsabsicherung, eine Pflegezu-
satzversicherung oder eine Unfallversi-
cherung auBer Betracht gelassen. Der
hohe Aufwand, stets unterschiedlich ge-
stellte Gesundheitsfragen wahrheitsge-
maB zu beantworten, ist sicher auch ein
Grund fUr die Zuruckhaltung vieler Kun-
den bei der Beantragung von Kranken-
tagegeld- und Risikolebensversiche-
rungen. Gleichzeitig begriindet sich
hieraus auch der vergleichsweise hohe
Erfolg bei der Vermittlung von Unfallver-
sicherungen mit ihren deutlich abge-
speckten Gesundheitsfragen.
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Unterschiedliche Riickversicherer
und ihre Systeme zur Risikopriifung

Es liegt in der Natur der Sache, dass
Risikoprifungssysteme der verschie-
denen Ruckversicherer nicht nur eine
unterschiedliche Herangehensweise ha-
ben, sondern darlber hinaus auch noch
eine verschiedene Verbreitung haben.

B MARE & NORMRISK

Munich Re zum Beispiel spricht nicht
von Automatisierung, sondern von Auto-
matisierungskonzepten. Das Unterneh-
men begrindet das damit, dass jede
Automatisierung auf die individuellen An-
forderungen des Kunden abgestimmt ist.
Nur wenn dies gelinge, sei auch die Ak-
zeptanz im Vertrieb gegeben. Munich Re
bietet deshalb sowohl ein automatisier-
tes Underwriting am Point of Sale wie
auch die Kombination mit Tele-Under-

writing an. Die Software kommt fir das
Segment der Lebensversicherung in je-
dem Fall von der Allfinanz Ltd., einer
Tochtergesellschaft von Munich Re.
Als Regelwerk bietet Munich Re deut-
schen Lebensversicherern ,,MARE“
(Munich Re Automated Risk Enabler) an.
MARE wurde speziell fir das Underwri-
ting am Point of Sale, am Telefon, im
Backoffice oder auch im Internet entwi-
ckelt. Der Kunde kann es entsprechend
seiner Vertriebswege, seines Produk-
tangebots oder Risikoprofils anpassen.
In der Krankenversicherung bietet Mu-
nich Health, dem innerhalb von Munich
Re zustédndigen Geschaftsfeld fur das
internationale Gesundheitsgeschéft,
NORMRISK Health an. Das System er-
mdglicht eine schnelle und einfache Ri-
sikopriifung sowie eine abschlieBende
Bewertung von Antrdgen. Dabei ist es
flexibel und kann in die IT-Landschaft
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des Kunden ohne groBen Aufwand inte-
griert werden. Das System NORMRISK
Health ist modular ausbaubar bis hin zu
spezifisch konfigurierbaren tailor-
made“-Lésungen fur P.O:S und / oder
Tele-Underwriting. In einem Pilotprojekt
mit der AXA wurde das Regelwerk MA-
RE auch im Bereich Leben und Berufs-
unfahigkeitsabsicherung erstmals auf
NORMRISK Ubertragen.

Noch unter dem Namen KarstadtQuel-
le fuhrte die zum Ruckversicherer Mu-
nichRe gehérende, heutige ErgoDirekt
den ,,Sofort-Annahme-Check am Tele-
fon“ ein. Damit sollen alle Gesundheits-
fragen zur Beantragung einer Risikole-
bensversicherung sowie Berufs-/ Er-
werbsunfahigkeitsversicherung abschlie-
Bend am Telefon geklart werden kdnnen.
Das Besondere an diesem System auf
Basis des irischen Softwareunterneh-
mens ,Allfinanz Ltd“ beschrieb der Ver-
sicherer in einer Presserkldrung vom
10.08.2009 wie folgt:

#[---.] im Gegensatz zu den bislang
vereinzelt praktizierten Methoden im
deutschen Versicherungsmarkt, bei
denen es sich primédr um ein Tele-Inter-
view handelt, erfolgt bei dem Firther
Direktversicherer neben der Klérung
der Gesundheitsfragen auch sofort de-
ren Priifung. ,Der Kunde bekommt also
direkt eine Auskunft, ob er versichert
werden kann und wie hoch sein Beitrag
und eventuelle Zuschlédge sind”, erklért
Endres.

m COMPASS

Die Kélner GenRe ist nach der Munich-
Re der zweitgroBte Rickversicherer in
Deutschland mit der Allianz als wich-
tigstem Kunden fir das Risikopri-
fungstool COMPASS. Soweit bekannt,
greifen derzeit Uber 20 Gesellschaften
auf das Tool zuriick. COMPASS wird
vom Ruckversicherer bereits seit 1993
eingesetzt. Nach eigenen Angaben wer-
den damit taglich weltweit mehr als
15.000 Lebens- und Krankenversiche-
rungsantrége auf Basis der Antragsang-
haben gepruft. Direkt aus dem System
kann fir ca. 33.000 Berufsbezeich-
nungen, ca. 16.000 Krankheitsbegriffe
und ca. 400 Sportarten entschieden
werden, ob ein Antrag normal angenom-
men werden kann, ein Zuschlag, ein
Ausschluss oder gar eine Ablehnung zu
formulieren sind.

Intelligente Suchprogramme
Intelligente Suchprogramme nehmen
entsprechende Begriffszuordnungen
insbesondere fur Krankheitsbegriffe, die
haufig falsch geschrieben oder um-
gangssprachlich formuliert sind, vor.

Sabine Fischer-Hamm vom Head of
LifeHealth / ClientServices - Systems
der Gen Re auBert sich dazu wie folgt:
»Ziel unseres Systems am Point-of-Sale
ist die Annahme mdéglichst vieler Risiken
zu normalen oder erschwerten Bedin-
gungen. Hierbei beziehen wir uns auf die
komplette Produktpalette, d.h. inklusive
BU, EU, GF, DD, Pflege, u.a. Abhéngig
von der Ausrichtung des Versicherers
kénnen sédmtliche Antrdge komplett am
POS entschieden werden oder aber
auch einige Falle an die manuelle Risiko-
prifung weitergeleitet werden. In diesen
Féallen werden dann die fehlenden Infor-
mationen/Unterlagen direkt angegeben,
so daB diese automatisch angefordert
werden kdnnen.

Beispiel ,Herzinfarkt*

Als Beispiel sei hier der ,Herzinfarkt®
genannt. Ein Lebensversicherer mit Au-
Bendienst/Maklern wird diesen fir die LV
und BU nicht am POS entscheiden, da
definitiv medizinische Unterlagen fir die
Einsch&tzung notwendig sind. Ein Direkt-
versicherer lehnt diese Erkrankung még-
licherweise sofort ab und hat damit eine
finale Entscheidung getroffen. Ebenso
mag dieses auf knapp kalkulierte Kom-
biprodukte zutreffen. Die dynamische
Nachfrage nach Detailinformationen
macht in diesem Beispiel wenig Sinn, da
der Antragsteller dieses medizinische
Wissen in der Regel nicht hat. Es ist hier
also stark zu unterscheiden, welchen
Bedarf der Lebensversicherer hat, wel-
che Produkte und welchen AuBendienst.
Abhangig davon laBt sich COMPASS
anwenden.

Hochflexible Software

Bei COMPASS handelt es sich um eine
sehr flexible Software, die problemlos
einstellbar ist. Eine entsprechende Ana-
lyse im Vorfeld ist daher selbstverstéand-
lich und wird bei uns nicht separat als
Differenzierungsmerkmal zu anderen
Systemen aufgefthrt. Wir bieten COM-
PASS als Webversion ,,online’ und als
Laptopversion ,,offline’, je nach Kunden-
wunsch an. In beiden Varianten werden
alle Antragsinformationen erfasst und
erst dann erfolgt die Prufung. Ob der
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Vermittler die Daten dann verdndern
y,darf oder nicht, entscheidet der Le-
bensversicherer. In beiden Varianten
kann ausprobiert werden.”

Zwei COMPASS-Varianten

Je nach Bedarf wird COMPASS in zwei
verschiedenen Varianten eingesetzt. Die
Standardvariante dient dem Einsatz in
Hauptverwaltungen oder Bezirksdirektion,
wahrend die P.O.S-Variante direkt vor Ort
durch den Vermittler im Kundengespréch
eingesetzt werden kann, aber auch flr
den Telefonverkauf konzipiert wurde.

Die POS-Variante zeichnet sich durch
risikogerechte dynamische Nachfragen
aus, die vom Antragsteller einfach zu
beantworten sind. Abhangig von der
Annahmephilosophie des Lebensversi-
cherers erhalt der Antragsteller direkt
sein Annahmeergebnis und der Vermitt-
ler/Makler kann den Fall direkt abschlie-
Ben. Wichtig dabei ist, dass nur wenige,
aber klar verstdndliche Fragen gestellt
werden. Eine Tele-Underwriting-Service
bietet die Gen Re in Kooperation mit
einem Provider ebenfalls ber COM-
PASS an. Erneut kommen hier die dyna-
mischen Nachfragen zum Einsatz. Die
direkte Beantwortung der Gesundheits-
fragen Uber einen Link durch den An-
tragsteller ist mit COMPASS ebenso
eine Mdglichkeit und wird in Kirze bei
einem Lebensversicherer zum Einsatz
kommen.“ Dabei sei es nach eigenen
Angaben fast immer mdéglich, den Kun-
den fallabschlieBend zu beraten. Laut
eigenen Angaben sei es fast immer
mdglich, den Kunden fallabschlieBend
zu beraten.

m EXAKT

Fur die 6ffentlichen Versicherer zahlt si-
cher die Deutsche Riick zu den ersten
Adressen. Die hier eingesetzten P.O.S.-
Systeme stammen dabei maBgeblich
aus der Softwareschmiede der adesso
AG. Schwerpunkte der Tatigkeit der
Deutschen Ruck liegen neben der Ent-
wicklung von Schadenmodellen fir ver-
schiedene Elementargefahren mit dem
Schwerpunkt Deutschland auch in der
Bereitstellung von Underwritingldsungen
fur die offentlichen Lebensversicherer.
Das Risikoprifungstool der Deutschen
Rick mit dem Namen EXAKT steht je-
doch nicht nur den Offentlichen, sondern
auch allen anderen Marktteilnehmern zur
Verfliigung.
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Wie funktionieren Point-of-Sales-Systeme?

Im engeren Sinne geht es in diesem
Zusammenhang nurum P.O.S, die vom
Vermittler direkt vor Ort beim Kunden
eingesetzt werden kénnen, um damit
biometrische Risiken zu beraten. Zu-
ndchst 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 persénliche Risikopriifung durch-
gefiuhrt. Diese kann offline (z.B. Jani-
tos), oder online (z.B. Barmenia) erfol-
gen. Das Ergebnis der Risikopriifung
erfolgt auf den FuB3. Wéhrend eine Ja-
nitos die Prifung allein fir die Multi-
rente durchfihrt, kann beispielsweise
bei der VPV das Ergebnis die Annah-
meentscheidung gleich zu zwei Pro-
dukten (Power-BU und Vital-Rente)
begriinden.

Geeignet ist die Anwendung von P.O.S.
fur etwa 95% aller Antragskonstellati-
onen. Wer jedoch Kunden mit Sonder-
risiken oder sehr komplizierten Dia-
gnosen voller medizinischer Detailfak-
ten hat bzw. zahlreiche Arztberichte
beisteuern méchte, fahrt derzeit auch
weiterhin mit den klassischen Ver-
triebswegen deutlich besser.

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

Hat sich der Kunde im Anschluss fir
ein bestimmtes Produkt entschieden,
liegt es am Vermittler eine zeitnahe
Beratungsdokumentation zu erstellen,
den Antrag und die Gesundheitsfragen
unterschreiben zu lassen und dem Ver-
sicherer zu Ubermitteln. Teil des An-
trags ist dabei selbstverstéandlich auch
die Belehrung Uber die Folgen einer
vorvertraglichen Anzeigepflichtverlet-
zung nach § 19 Abs. 5 VVG.

Nur ausnahmsweise kann es im
Nachgang noch zu einer Uberra-
schenden Mitteilung des Versicherers
kommen, wonach ein Antrag abgelehnt
wurde. Dies ist dann der Fall, wenn der
Versicherer feststellen muss, dass of-
fensichtlich beim Risikofindungspro-
zess manipuliert wurde. Dies ist durch
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die Risikopriufungssoftware ausdriick-
lich mdglich. Bisher sind Manipulati-
onsversuche jedoch nicht markant
haufiger als ohne P.O.S.

Der Risikoprifprozess im P.O.S. wird
vom Kunden in der Praxis kaum be-
merkt, weil er sich logisch in die An-
tragsfragen des Versicherungsantrages
einfugt.

Beispiel: Kunde erwéhnt z.B. eine
Sprunggelenksfraktur. Damit fragt das
System, wann die Fraktur war, ob sie
rechts oder links war und ob noch
immer Beschwerden bestehen bzw.
Behandlungen erfolgen.

Offline- oder Online-Priifung?

Oft bemerkt der Kunde nicht einmal,
dass er eigentlich in ein neues System
Ubergegangen ist, weil die P.O.S. Sy-
steme voll integriert sind und sich auf
die individuellen Eingaben des Kunden
beziehen. Der Kunde findet die Fragen
sogar logisch, passend und beantwor-
tet sie gerne. Im herkdmmlichen Ver-
triebsmodell hatte er jetzt einen Frage-
bogen vom Versicherungsunterneh-
men zu seiner Sprunggelenksfraktur
zugeschickt bekommen.

Leider sind mdgliche Manipulations-
versuche, aber auch die Aneignung von
Geschaftsgeheimnissen rund um die
Risikopriifung Hauptgriinde dafir, wes-
halb einige Rickversicherer eher zu-
rickhaltend sind, was Offline-Systeme
am P.O.S. betrifft. Man muss sich dazu
nur den Gegenwert von vielen Millionen
Euro Entwicklungskosten und den Zeit-
aufwand der daflir zugrunde liegenden
medizinischen Risiko-Datenbanken mit
ihren unzahligen Verknlipfungen vor
Augen fuhren.

In erster Linie bieten Rickversicherer
daher lieber Onlineprozesse an oder
versuchen Systeme zu etablieren, bei
denen erst vollstandig alle Fakten ein-
gegeben werden mussen, bevor am
Ende eine Entscheidung tiber Annahme
oder Ablehnung herauskommit.

Die GenRe sieht Offlineprozesse als
derzeit durchaus attraktives Ge-
schaftsmodell an und hegt keine Be-
denken.

m MAGNUM

Auch Swiss Re, als zweitgroBter Riick-
versicherer weltweit, besitzt mit ihrem
Risikoprifungstool Magnum bereits eine
Kundenbasis im deutschen Raum und
baut diese derzeit aktiv aus. Magnum
wird mittlerweile von mehr als 30 Erst-
versicherern aus 16 Landern verwendet,
um damit Neuantrdge in den Sparten
Leben, Critical lliness und verschieden
Arten der Invaliditatsabsicherung zu pri-
fen. AuBerdem entwickelt Swiss Re mo-
mentan mit Kunden ein Regelwerk fur
P.O.S. zur Entscheidungsfindung bei
Krankenversicherungen und sogenann-
ten ,,Impaired Annuities” (Altersrentenver-
sicherungen fir Antragsteller mit Vorer-
krankungen).

Jéhrlich mehr als 2,5 Millionen

Policen weltweit

Nicht umsonst wurde das zugrundelie-
gende Regelwerk im Laufe der letzten
zwanzig Jahre in zehn Sprachen Uber-
setzt. Nach eigenen Angaben verarbeite
man mit diesem System jéhrlich mehr als
2,5 Millionen Policen weltweit, wahrend
man in Deutschland bisher noch keine
Policen auf diesem Wege verkauft habe.
Dabei ist es mit Hilfe der Software mog-
lich, in einer Vielzahl von Fallen zu Fall
abschlieBenden Entscheidungen zu
kommen. Magnum ist in verschiedenen
Vertriebskanélen einsatzbereit. Neben
P.O.S. (derzeit bei einem Dutzend Kun-
den weltweit eingesetzt) wird Magnum
ebenso durch Makler, welche Uber ein
eigenes Portal direkt Zugriff auf Magnum
erhalten, via Tele-Underwriting, in der
Generalagentur (z.B. auf Papierantragen
basierend) oder Uber Internet eingesetzt
— Magnum kann somit auch per iPad
oder Smartphones genutzt werden. Das
Interessante fiir den Verkaufsprozess —
der Kunde kann theoretisch wahlen, ob
er die Risikoprifung lieber direkt am
Verkaufsort, bequem zuhause lber den
Internetbrowser oder lieber via Tele-Un-
derwriting erledigen mdchte.

Benutzerfreundlichkeit

Swiss Re legt dabei einen besonderen
Fokus auf die Benutzerfreundlichkeit ih-
rer L6sung — das System beinhaltet nicht
nur einen ausfthrlichen Katalog an Be-
griffen verschiedenster Kategorien
(Krankheitsbegriffe, Berufe, Hobbys,
Reisedestinationen), sondern verfligt
Uber einen fortgeschrittenen Algorith-
mus um die Freitext-Eingaben der Be-



nutzer dieser Begriffe zuzuordnen. Da-
durch wird eine hdéhere Zahl der Anga-
ben des Kunden vom System erkannt
und somit (mit Hilfe reflexiver Fragen)
eine héhere Dunkelverarbeitungsziffer
erreicht, ohne den Prozess unnétig zu
verlangern — somit wird mehr Geschaft
schneller abgeschlossen. Auch in Féllen,
bei welchen eine automatische Entschei-
dung durch das System nicht mdglich ist
(z.B. Aufgrund medizinischer Angaben
wie ,Herzfehler®, oder einer hohen Ver-
sicherungssumme), kann Magnum dem
Benutzer die zum Abschluss der Risiko-
prifung notwendigen Schritte direkt mit-
teilen, und somit den Weg durch die
manuelle Risikoprufung verkirzen. Ma-
gnum wird seit November 2011 von
einem Erstversicherungsunternehmen in
Deutschland aktiv im Maklervertrieb ein-
gesetzt (P.0.S.-Nutzung Uber Internetzu-
gang). Der Riickversicherer auBert sich
dazu wie folgt: ,Nach dieser erfolg-
reichen Einflhrung starten wir mit einem
zweiten Erstversicherer derzeit die Im-
plementierungsphase, um in 2012 auch
mit dieser Gesellschaft live zu gehen. Mit
etlichen weiteren Kunden sind wir in
fortgeschrittenen Gesprachen. Verlass-
liche Informationen Uber die Nutzung

bereits vorhandener Systeme liegen
nicht vor. Es gibt unseres Wissens einige
Lizenzen der Mitbewerber, die nie wirk-
lich genutzt wurden.”

m HLR-POS

Die zu den groBten Lebensriickversiche-
rern im deutschen Markt gehérende E+S
Riick spielt hinsichtlich der P.O.S.-
Systeme bislang eine eher untergeord-
nete Rolle. Das Unternehmen tut sich
noch schwer, seine durchaus innovativen
P.O.S.-Systeme bei den deutschen Erst-
versicherern zu positionieren. Dafir ist
die Muttergesellschaft Hannover Ruick
allerdings sehr stark in den skandina-
vischen L&ndern wie Schweden und
Norwegen aufgestellt. Auch die Markt-
position in GroBbritannien oder Stidafri-
ka ist nicht unerheblich. Ein besonderer
Vorteil des Risikoprufungstools HLR-
POS (Hannover Life Re Point-of-Sale)
aus dem Hause Hannover Riick ist die in
den meisten Fallen abschlieBende Be-
wertung von eingehenden Antrégen.

In Deutschland werden monatlich im
Durchschnitt Gber 4.000 Antrage auf
Absicherung funktioneller Invaliditat ge-
pruft. In diesem Segment ist die E+S
Rick auch als Vorreiter zu sehen. So
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kommen die unterschiedlichen Tarife zur
Absicherung funktioneller Invaliditat aus
den Hausern Axa, Barmenia, Janitos
oder VPV ausnahmslos aus der Pro-
duktschmiede von Dr. Nicola-Alexander
Sittaro. Dabei unterscheiden sich die
einzelnen Produkte in wesentlichen Nu-
ancen voneinander. Beispielweise ist es
bei der Multi-Rente der Janitos méglich,
eine einmal geschlossene Risikoprifung
wieder aufzunehmen und zu ergéanzen,
wahrend bei der Barmenia eine einmal
abgeschlossene Prifung dauerhaft be-
stehen bleibt.

Eine optimale Lésung bietet die Bar-
menia mit ihren Online-Policierungspro-
zessen bei der Opti5Rente und der Un-
fallversicherung an. Hier erfolgt bereits
wahrend der Online-Antragserfassung
eine vollstandig maschinelle Risikopru-
fung am Point of Sale, so dass im An-
schluss unmittelbar die Policierung ohne
weitere Riickfragen durchgefiihrt wird.
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»Risiko & Vorsorge* 4/2011.
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