Ein neuer Weg in Kundenansprache
und Risikobewertung

Unterstiitzen. Versichern. Belohnen.

Mehr Kunden, ein zufriedenerer Vertrieb und ein gesiinderes Versicherungskollektiv —

zu schon, um wahr zu sein? Mit unserem Ansatz wollen wir genau das erreichen; indem

wir gesundheitsbewusstes Verhalten unterstiitzen, bessere Voten fiir mehr Versicherte
erméglichen und das Kiimmern um das eigene Wohlbefinden und die Genesung beloh-

nen. Wir zeigen lhnen, wie Sie dies umsetzen kénnen.

GESUNDHEITSBEWUSSTSEIN IST WICHTIGER DENN JE

Der Slogan Unterstiitzen. Versichern. Belohnen. steht fiir ein neues Mindset, mit dem wir
neue Produkte entwickeln und Prozesse liberdenken. Wir unterstiitzen Kunden dabei, ge-
sund zu bleiben oder gesund zu werden, wir erméglichen besseren Versicherungsschutz fiir
mehr Kunden und dabei belohnen wir Kunden fiir gesundheitsbewusstes Verhalten und
ihre Bemiihungen um Genesung.

Das Thema Gesundheit ist dabei heute aktueller denn je. In einer Umfrage haben 54% der
befragten Deutschen angegeben, dass sie seit Beginn der Corona Pandemie verstarkt auf
ihre Gesundheit achten; 75% sorgen sich mehr als zuvor um die Gesundheit der Menschen,
die ihnen wichtig sind.! 44% der Befragten halten PraventionsmaBnahmen fiir wichtiger als

1 Vgl. https://de.gsk.com/media/1321662/200813 gsk infografik corona_de.pdf.
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zuvor.? Gleichzeitig nimmt das Risikobewusstsein zu, was sich auch in der Nachfrage nach
biometrischer Absicherung zeigt. So stieg trotz der angespannten wirtschaftlichen Situa-
tion in 2020 das Neugeschaft mit selbstandigen Invaliditatssicherungsprodukten um
3,8%.3

Diese Trends kdnnen wir in der Lebensversicherung aufgreifen und gewinnbringend nut-

zen.

GESUND BLEIBEN

Gesunde Kunden kénnen wir dabei unterstiitzen und motivieren, gesund zu bleiben. Ge-
sundheit hat dabei sehr viele Facetten. Einer der wichtigsten Treiber ist die Aktivitat. Er-
wachsene sollten moglichst mindestens 150 Minuten pro Woche mittleren oder mindestens
75 Minuten pro Woche intensiven Ausdauersport betreiben.* Auch Achtsamkeitsiibungen,
wie z.B. Yoga und Meditation, tragen zu einem ausgewogenen Lebensstil bei.> Die positive
Wirkung sowohl fiir die physische als auch psychische Gesundheit wurde bereits umfassend
nachgewiesen.®

Diese Motivation sollte im Produktkontext nicht belehrend wirken oder mit erhobenem Zei-
gefinger erfolgen, sondern idealerweise spielerisch und mit einem Mehrwert fiir die Kunden
verbunden sein. Kunden, die uns z.B. iber Fitnesstracker nachweisen kénnen, dass Sie sich
regelmalig bewegen oder Achtsamkeitsiibungen praktizieren, belohnen wir mit einem Ak-
tivitdtsbonus, z.B. in Form einer Beitragsreduktion in Hohe einer Monatspramie. Unsere
Produktidee CashBack.Protect belohnt Kunden fiir die Absolvierung von zertifizierten Pra-
ventionskursen und fiihrt neben dem Aktivitatsbonus noch zu einem CashBack fiir den Kun-
den in Hohe von bis zu 150 Euro pro Jahr. Bei Starter.Protect wird ein einfaches, nieder-
schwelliges Arbeitskraftabsicherungsprodukt fiir junge Leute mit einem online Gesund-
heitsmanager verkniipft, iber den man sich Gesundheitsziele setzen und neben regelmaRi-
gen Sach- und Gutscheinpramien einen héherwertigen Versicherungsschutz ohne zusatzli-
che Gesundheitspriifung erreichen kann.

GESUND WERDEN

Das Thema Gesundheit umfasst fiir uns nicht nur die fitten, jungen, gesunden Kunden, son-
dern auch Kunden, die aufgrund ihrer Vorerkrankungen keinen oder nur einen stark einge-
schrankten Schutz bekommen. Mit der Produktidee StepbyStep.Protect ermdglichen wir
Menschen mit psychischen Vorerkrankungen schrittweise den Weg in einen vollumfangli-
chen BU-Schutz. Einen vergleichbaren Ansatz entwickeln wir gerade fiir stark Gibergewich-
tige Menschen.

2Vgl. https://www.pm-report.de/newsletter/PM-eReport/2020/15-2020-1.jpg.

3 Vgl. GDV, Neuzugangs- und Abgangsstatistik Lebensversicherung 2020.

4Vgl. BZgA, Nationale Empfehlungen fiir Bewegung und Bewegungsférderung,
https://www.bundesgesundheitsministerium.de/fileadmin/Dateien/5_ Publikatio-
nen/Praevention/Broschueren/Bewegungsempfehlungen BZgA-Fachheft 3.pdf, S. 28.
5Vgl. Esch, Die neuronale Basis von Meditation und Achtsamkeit, SUCHT (2014), 60, pp. 21-
28.

6Vgl. BZgA, Nationale Empfehlungen fiir Bewegung und Bewegungsférderung.
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BESSERE VOTEN FUR MEHR VERSICHERTE

Ein wichtiger Hebel in der Kundenansprache und Vermittlerwahrnehmung ist mittlerweile
die Risikopriifungsstrategie eines Versicherers. Mit einem Schwenk von einem rein evidenz-
basierten Prinzip hin zur Nutzung der Risikopriifungsstrategie als Wettbewerbskriterium
werden Kundenbediirfnisse besser gewiirdigt.”

Unser Ansatz ermdglicht eine neue, positive Ansprache und gleichzeitig echte Mehrwerte
fir den Kunden. Wir haben unsere Risikopriifungs-Guidelines liberarbeitet und schatzen
viele Erkrankungen besser ein. Dabei schauen wir vor allem auf Erkrankungen, bei denen
der Kunde sich um eine gute Genesung gekiimmert hat und auf mildere Verldufe. Fiir Er-
krankungen des Bewegungsapparats beziehen wir die Physiotherapie und deren Ausgestal-
tung als wichtiges Bewertungskriterium ein. Es gibt aus allen Abfragekomplexen Beispiele,
bei denen wir positive Aspekte und Entwicklungen durch ein besseres Votum belohnen, z.B.
Neurodermitis, Endometriose und Verspannungen.

Bei der Bewertung der Freizeitgestaltung fokussieren wir uns auf die positiven Effekte der
Freizeitaktivitat. Von den Sportarten, die wir zuvor unter Freizeitrisiken abgefragt haben,
werden kiinftig nur diejenigen weiter abgelehnt, die auch heute schon zu einer Ablehnung
fihren. Alle Gbrigen Sportarten, d.h. solche, die zu einer Ausschlussklausel oder einem Zu-
schlag gefiihrt haben, nehmen wir normal an. Hier (iberwiegen die positiven Effekte der re-
gelmdRigen Bewegung und der (in Nicht-Corona-Zeiten) sozialen Interaktion auf die physi-
sche und psychische Gesundheit das Verletzungsrisiko.

Auch bei Auslandsaufenthalten iberwiegt der positive Aspekt der Mobilitat und Flexibili-
tat. Auslandsaufenthalte im beruflichen und privaten Kontext sind auRerhalb von Pande-
mie-Zeiten Normalitdt geworden und aus diesem Grund verzichten wir kiinftig auf die Ab-
frage und Spezifizierung.?

FLEXIBLE UMSETZUNG MIT DER DEUTSCHEN RUCK

Unterstiitzen. Versichern. Belohnen. bedeutet eine neue Sicht auf Produkte und Prozesse.
Gerne sprechen wir mit Ihnen tiber Méglichkeiten, wie Sie davon profitieren und wie Sie un-
sere Ansdtze ganz, teilweise oder in Schritten bei sich implementieren kénnen. Sprechen
Sie uns an.

7Vgl. hierzu Deutsche Riick, https://www.deutscherueck.de/fileadmin/user_upload/DReh-
punkt_Digitale_Risikopruefung_Strategie.pdf.
8 Eine Ausnahme gilt fiir Soldaten in Auslandseinséatzen.
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