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HURDE IN DER LEBENSVERSICHERUNG NEHMEN

Interview mit Dr. Barbara Ries, Leiterin des Bereichs Markt- und Produktmanage-
ment in der Lebens- und Krankenversicherung bei der Deutschen Riick

Das Interview fithrte Stephanie Embach-Stein, Redaktion marktreport



Freizeitrisiken, Auslandsrisiken, Gesundheitsrisiken und end-
lose Berufelisten — davon ist der Antragsprozess in der Lebens-
versicherung schon lange gepragt. Der Katalog an Fragen ist
lang, der Prozess eher auf Bestrafung von persénlichen Risiko-
faktoren ausgelegt. Fiir Kunden ist das oft schwer nachvoll-
ziehbar. Die Deutsche Riick geht neue Wege und hat einen
Ansatz entwickelt, der die Probleme beim Antragspro-
zess losen kann.

Frau Dr. Ries, was ist das Innovative am Ansatz
der Deutschen Riick?
Dass wir den Antragsprozess endlich kundenfreundlich
gestalten. Der Bestand in der Berufsunfdahigkeitsver-
sicherung stagniert seit Jahren. Wir setzen auf einen
modularen Ansatz, um die Hiirde in der Berufsun-
fahigkeitsversicherung, aber auch in allen anderen
biometrischen Produkten zu nehmen. Dabei stellen wir
Gesundheitsbewusstsein, Belohnung und Individualitat
in den Vordergrund. Auf diese Weise wird gleichzeitig
ein neues Mindset in der Risikopriifung etabliert, das den
klaren Fokus auf Genesung und die Leistungsausldser
von morgen legt. Und ein schlanker und moderner Prozess
hilft natiirlich auch dem Vermittler.

Was genau muss man sich unter
y2kundenfreundlich“ vorstellen?
Es geht darum, die ,,Negativbrille* im Antragsprozess abzusetzen
und das Positive zu sehen. Also statt die Risiken von Sportarten in den

Vordergrund zu stellen, goutieren wir die Aktivitdt des Kunden. Denn
jeder, der Sport treibt, ist agil, unter Menschen und mobil. In Zeiten immer
weiter steigender psychischer Erkrankungen ist das ein sehr positiver
Aspekt, der entsprechend hoher als das Risiko eines vermeintlichen
Extremsports gewichtet wird. Daher verzichtet unser Ansatz auf Zuschla-
ge und Ausschliisse. Lediglich bei Sportarten, die heute bereits zu einer
Ablehnung fiithren, iiberwiegt das Unfall- und Verletzungsrisiko, sodass
wir empfehlen, dieses auch weiterhin nicht zu versichern.

Sie setzen auf Gesundheitsbewusstsein und Belohnung.

Wie flieRen diese Aspekte konkret in das Produkt ein?

Indem wir die Frage nach der Freizeitgestaltung des Kunden fiir eine posi-
tive Kundeninteraktion und persénliche Ansprache nutzen. Ist der Kunde
sportlich aktivund kann dies durch Wearable-Daten verifizieren, erhalt er
direkt einen ersten Pramiennachlass. Auch Meditation und Achtsamkeit
fuhren zu einem Nachlass: Wer sich um seine psychische Gesundheit
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kiimmert, sollte belohnt werden. Unser Ansatz verzichtet zudem auf
Fragen nach geplanten Auslandsaufenthalten. Denn das ist einfach nicht
mehr zeitgemadl3. Auslandsaufenthalte gehoren heute schlieRlich zum
Alltag. Ob im Studium, als Sabbatical oder vom Arbeitgeber entsendet —
Mobilitdt und Flexibilitdt halten gesund und sind positiv zu sehen.

Und welche Neuerungen gibt es bei den Gesundheitsfragen?

Hier setzen wir ganz klar auf einen Paradigmenwechsel: vom Fokus auf
Erkrankung zum Fokus auf Genesung. Das bedeutet, an die Stelle der star-
ren Bestrafung von Vorerkrankungen tritt die Belohnung von Verhalten,
das auf Gesundung ausgerichtet ist. Istjemand heute gesund und mobil
und hat etwa eine Vorerkrankung erfolgreich tiberwunden, wird er durch
eine positive Risikoeinschatzung belohnt. Wir haben die Gesundheitsfra-
gen so aufeinander aufgebaut, dass schwere und relevante Vorerkrankun-
gen erfasst werden kénnen, gleichzeitig jedoch so wenige Informationen
wie moglich erfragt werden miissen. So bleibt der Prozess schlank und
transparent. Vor dem Hintergrund der steigenden Bedeutung psychischer
Erkrankungen als Leistungsausloser bleibt die Frage nach psychischen
Vorerkrankungen und Behandlungen allerdings weiter notwendig.

Sie verfolgen einen zeitgemédf3en, auf moderne Erwerbsbiografien
ausgerichteten Ansatz.

Ja, denn in einen modernen Antragsprozess gehéren natiirlich moderne
Berufsbilder wie Influencer und Blogger. Zwar haben sie mittlerweile
ihren Weg in die Berufelisten gefunden, aber solche Anpassungen hinken
ihrer Zeit naturgemdl immer einen Schritt hinterher. Zudem &ndern
sich bestehende Berufe durch technologische Entwicklung und Automa-
tisierung standig. Viele Tatigkeiten lassen sich auRerdem keiner klaren
Berufsbezeichnung zuordnen. Das fithrt im Vertrieb zum ,Berufe-Bingo*
und der Suche nach der giinstigsten Pramie fiir eine der passenden Be-
zeichnungen. Berufe mit méglicherweise schweren Belastungsprofilen,
wie z. B. Verkduferin, werden stigmatisiert und sind nur gegen eine hohe
Pramie versicherbar. Je nach Branche kann die Tatigkeit einer Verkdufe-
rin aber auch weniger belastend sein. Mit unserem Ansatz wollen wir hier
mehr Klarheit schaffen.



Und wie spiegelt sich das konkret bei den Berufsbildern wider?

Wir haben eine Systematik aus elf Kriterien entwickelt, von denen der
Kunde diejenigen auswahlt, die aufihn zutreffen. So wird er beispielswei-
se gefragt, ob erin Zwangshaltungen arbeitet, also kniend, hockend, lie-
gend, gebeugt oder tiber Kopf, ob er feinmotorisch tatig ist oder unter Ein-
satz seiner Muskelkraft arbeitet und mehr als einmal pro Woche schwere
Gewichte bewegt. Auch Kriterien, die die psychische Belastung einer
Tatigkeit beschreiben, werden abgefragt. Also ob jemand etwa erh6htem
Larm ausgesetzt ist. Im Hintergrund wird ein Punktesystem angewendet,
das wiederum in eine Berufsklassensystematik tibersetzt wird.

Wie flexibel ist Ihr Ansatz?

Die Feinjustierung und die Anzahl der Berufsklassen kénnen wir indivi-
duell an den Versicherer und seine Underwritingpolitik anpassen. Die
Kriterien erfassen Risikofaktoren durch z. B. eine erhéhte Unfallgefahr,
erhohte Stressbelastung oder den schnelleren Verlust der benétigten
Fahigkeit und erméglichen dadurch eine risikogerechte Tarifierung.
Firuns als Lebensriickversicherer ist es wichtig, unsere Produkte so
flexibel zu gestalten, dass sie sich an die jeweilige Geschéftspolitik und
an die Prozesse der Versicherer anpassen lassen. Die neuen Ansdtze aus
den Bereichen Freizeit, Gesundheit und Tatigkeit lassen sich deshalb
modular kombinieren und aufverschiedene Produkte

anwenden. Die Anséatze enthalten nicht nur eine

Prozessverbesserung und steigern die Kun-

denfreundlichkeit, sondern sie verandern

das Mindsetim Antragsprozess und im

Underwriting. Damit kann sich der

Lebensversicherer seinen Kunden

von einer neuen, sehr positiven

Seite zeigen. Unterstiitzen, Versi-

chern, Belohnen - dieses Verspre-

chen wollen wir kiinftig in den

Vordergrund stellen.
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