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Wie Risikovoranfrage-Programme Maklern die Arbeit erleichtern
konnen

Risikovoranfrage-Tools sind fiir Makler wichtige Helfer im Alltag. Sie unterstiitzen beim Beratungsprozess
und sparen wertvolle Zeit. Wir stellen interessante Losungen vor und lassen Makler von ihren Erfahrungen

berichten.

Es ist ein ungeliebter Prozess: aufwendig, langwierig — und am Ende kommt nicht einmal garantiert
etwas dabei rum. Die Rede ist von Risikovoranfragen in der Kranken- und Lebensversicherung sowie
bei biometrischen Produkten wie der Berufsunféahigkeitsversicherung (BU).

An sich ist die Risikovoranfrage ein sinnvolles Instrument fir Makler. Konnen sie auf diesem Wege doch
erfahren, ob und zu welchen Konditionen ihre Kunden versicherbar sind. In der Praxis aber bedeutet es
fur alle Parteien viel Arbeit.

.Risikovoranfragen erreichen den Versicherer heute Uber vielféltige Kommunikationskanale®, sagt
Christoph Dittrich, Geschaftsfuhrer der Softfair Analyse GmbH. Das Unternehmen bietet zusammen mit
Levelnine die Risikovoranfrage-Plattform Riva an. ,Die Sachbearbeiter erhalten zumeist Mails, in denen
regelmaRig nur ausschnittsweise tiber den Gesundheitszustand des Versicherungsschutzsuchenden
berichtet wird: ,Ich habe hier einen Brieftrdger mit Rticken, nehmt ihr den?*. Gleichzeitig sieht der
Risikoprufer in diesen Mails in der CC-Zeile haufig die Namen von Kollegen in 20 bis 30
Wettbewerbsunternehmen®, so Dittrich weiter. Das motiviere nicht gerade.

Werbung

Auch die Erfolgsbilanz der Risikovoranfragen ist nicht allzu rosig. Laut Angaben des Ruckversicherers
Munich Re bearbeiten alleine die Lebensversicherer pro Jahr durchschnittlich 20.000 bis 25.000
Voranfragen. Nur in rund 4 bis 10 Prozent der Falle kommt es aber auch zu einem Abschluss.
»Trotzdem kann der Versicherer hier nicht ausscheren und Annahme und Bearbeitung von
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Risikovoranfragen einfach einstellen®, sagt Dittrich. Das Dilemma lasst sich wohl nie ganz lésen,
aber zumindest verbessern.

Gute Tools und Plattformen wie etwa Riva, Vers.diagnose oder E-Quot kdnnen dabei helfen, die
Ablaufe zumindest zu verschlanken. ,Risikovoranfragen sind ein Prozess, bei dem viele Parameter fest
sind. Jeder Makler weil3, welche Fragen zu stellen sind, wann zusétzliche Fragebtgen notwendig
werden, welche Versicherer er bei welchen Produkten anfragt®, sagt Versicherungsmakler Philip
Wenzel. ,Da kann eine Software schon helfen.”

Drei Losungen fiir Risikovoranfragen im Vergleich
Mit Risikovoranfrage-Tools sollen Berater quasi am Kundentisch priifen kinnen, ob der Kunde etwa eine Berufs-

unfiihigkeitsversicherung bei einem bestimmiten Versicherer bekommt und ob es Leistungsausschliisse oder Hisiko-
zuschlige gibt. Die Angebote welsen dabed aber Unterschiede auf. Wir haben drel Lvsungen verglichen

T
.

E-Quot Vers.Diagnose
Morgen & Margen, Franke und Bormberg,
Gmi Munich Re
Allianz, BU, Allianz, BU, Alte Laipziger,
Barmenia, EU, Alte Leipziger, Risikoleben, Axa, Barmenia,
HD, Grundfahigkeit, Arag, alternative DBV, HDH,
NOmberger Dread Diseasa, Barmenia, Invaliditdtsprodukte Signal iduna,
Multi-Risk, Canada Lire, Stuttgarter,
PRV Continentale, Swiss Life,

Wolkswohl
Bund, Zurich

Dialog,
Europa,
Gaothaer,
Hallesche,
Hansa-Merkur,
HDI, WWK
unid welters

Voranfrage ohne Beantwortung aller Ge- Fiir alle Bereiche der Personenversiche- Kann per Schnittstelle In jedes System
sundhclt&ﬁagen misglich; Dle Software rung nuizbar; Welterleltung an bis u vier Integriert werden; Sofortannabhme
ruft im Hintergrund die Server der Viersi- Verslcherer glelchzeltig; ROckfragen und am Polnt of Sale miglich; BU und
cherer auf; Ist in die Vergleichssoftware Austausch etwa von Krankenhausberich- Alternativprodukte stehen glelchbe-

von Morgen & Morgen eingebettet o] ten und Arzt-Attesten maglich ad rechtigh nebeneinander

Fir MAEiM-DiTice-Nutoer: kostenfrel " " Nutzer der Vergielchstools: kostenfrel

Komplexe Féalle fallen raus
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Wobei das tendenziell eher fiir die einfacheren Falle gilt. ,Wir nutzen diese Software extrem selten im
Alltag”, meint Versicherungsmakler Tobias Bierl. ,Der Grund liegt vor allem darin, dass wir
vorzugsweise BU-Interessenten haben, die mit einer sehr umfangreichen Krankenakte zu uns kommen.
Diese Anfragen kann man nicht mit ein paar Klicks beantworten.”

Auch die Versicherer haben Vorteile, berichtet Thomas Thomsen, Hauptabteilungsleiter Vertrag
Barmenia Kranken und Leben: ,Alle Angaben sind lesbar, die gewiinschten Tarife sind korrekt
vermerkt, Erkrankungen kénnen hinreichend beschrieben werden, und Personen mit
Ausschluss-Diagnosen werden nicht beriicksichtigt. Ruckfragen werden deutlich verringert und der
Vertrieb produktiver.*

Wie funktionieren die Systeme? Der Berater wahlt zusammen mit seinem Kunden einen oder mehrere
Tarife aus. Dann geben sie Angaben zu Vorerkrankungen, Hobbys und so weiter ein. Eventuell hat das
System Nachfragen, auch die beantworten Vermittler und Kunde. Gegebenenfalls gibt es Unterlagen zu
Diagnosen & Co., die der Vermittler auBerdem hochladen kann. Dann geht der Datensatz an den
Versicherer. Hierbei gibt es aber Unterschiede.

Bei der Plattform Vers.Diagnose haben die beteiligten Versicherer inre Regelwerke hinterlegt. Nach
Eingabe der Daten erfahren Vermittler sofort, zu welchen Konditionen der Kunde versicherbar ist. Es
gibt sofort eine verbindliche medizinische Auskunft. Entscheidet sich der Kunde fir einen Tarif, erstellt
Vers.Diagnose den vorbefiillten Antrag und ein rechtskraftiges Risikopriifungsprotokoll.

Risiko wird im Originalsystem des Versicherers abgefragt

Auch bei E-Quot von Morgen & Morgen und der Gen Re erfahren Vermittler und Kunde direkt, ob und
zu welchen Konditionen ein Abschluss mdglich ist. Dazu wird im Hintergrund das Risiko im
Originalsystem des Versicherers angefragt und ein individuelles Angebot erzeugt. E-Quot ermittelt die
Beitrage inklusive mdglicher Zuschlage oder Leistungsausschlisse. Stimmt der Kunde zu, erstellt die
Software einen VVG-konformen PDF-Antrag fur die elektronische Unterschrift. Das vollstandige
Dokument wird dann elektronisch an den Versicherer Gibermittelt.

Bei Riva kann der Versicherer nach der Ubermittlung der Daten an ihn etwa per Chat-Funktion mit dem
Vermittler Kontakt aufnehmen. Der Chat-Verlauf und alle Angaben und hochgeladenen Anhange
werden in einer Dokumentation zusammengefasst, die der Vermittler fir den Antrag nutzen kann. Der
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Vermittler muss dann nur noch bestétigen, dass die Angaben vollstéandig und aktuell sind.
Daten nur einmal eingeben

Damit die Programme ihren Zweck, Maklern und Versicherern das Leben leichter zu machen, erfillen
kénnen, missen einige Bedingungen gegeben sein. ,Ein solches Programm sollte nicht unnétig viel
fragen und aulRerdem einen kompletten Prozess abbilden von der Beratung Uber die Erfassung des
Risikos bis hin zur Antragsstellung”, sagt Makler Wenzel, der sporadisch Vers.Diagnose nutzt. ,Es ist
reine Zeitverschwendung, wenn die gleichen Daten mehrmals eingetragen werden mussen.*

Deshalb sind auch Insellésungen nicht gerne gesehen, so Roland Weil3, zustandig fur den
Vertriebsservice der Nirnberger: ,Es sollten sich zahlreiche und namhafte Lebens- und
Krankenversicherer an dem Risikoprifprozess des Tools beteiligen. So hat der Anwender den Vorteil,
einen Grol3teil des Versicherungsmarkts mittels einer Risikovoranfrage fiir seinen Kunden
abzudecken.”

Nur die Infos, die der Versicherer verlangt

Bei Riva etwa kdnnen bis zu vier Tarife auf einmal angefragt werden. Dabei sieht es fur den Vermittler
SO aus, als hatte er ur eine Risikovoranfrage verfasst, weil er die Daten nur einmal eingegeben hat.
»Tatséchlich verlassen die Angaben den Rechner des Maklers aber in bis zu vier verschiedenen
Varianten®, sagt Dittrich. Jeder Versicherer erhalte nur die Informationen, die ihm nach seinen
personlichen Antragsfragen auch zustiinden. Dittrich: ,,So wird gewahrleistet, dass Versicherer, die sich
fur die Krankenakte der letzten drei Jahre interessieren, keine Informationen zu den letzten zehn Jahren
erhalten.”

14 Lebens- und Krankenversicherer sind bei Riva bisher angeschlossen, 3 kommen gerade hinzu. Bei
E-Quot sind es 4, bei Vers-Diagnose stehen aktuell 10 Versicherer als Teilnehmer auf der Web-Site.
Aber das ist noch nicht alles, meint Eva Kopp, Leiterin Betrieb der Dialog Lebensversicherung. ,Die
Beantwortung der Fragen sollte technisch intelligent begleitet werden: Einerseits sollen so viele
Eingaben und Formulierungen wie mdglich erfolgen kdnnen, Diagnosen etwa in der medizinischen oder
deutschen Beschreibung, also Hypertonie oder Bluthochdruck.”

Andererseits solle es Auswahlmdglichkeiten geben, um die Qualitat zu verbessern und so viele
standardisierbare Angaben wie mdglich zu erhalten. Folgefragen zu medizinischen Angaben sollten so
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kurz wie moglich gehalten werden und auch nur sparsam vorkommen. Es sollte auch die Moglichkeit
geben, Befunde oder medizinische Unterlagen etwa Uber das Smartphone hochzuladen und mit
einzureichen.

Weitere Anforderungen der Maklerschaft sind neben einer intuitiven Benutzerfuhrung etwa die
Einsetzbarkeit der Losung am Point of Sale — sie soll jederzeit einsetzbar sein und schnelle,
verlassliche Ergebnisse liefern. Dafir bieten sich vor allem webbasierte Anwendungen an. Wichtiger
Punkt ist auch, dass das Angebot aktuelle Datenschutzanforderungen erfillt und aktuelle Entwicklungen
zeitnah bertcksichtigt.

Anbieter sollte im Markt verankert sein

Und was wiinschen sich die Versicherungsgesellschaften von einem Risikovoranfrage-Programm?
»Wichtig sind natirlich die technischen Voraussetzungen, damit die externe Software gut an unsere
internen Prozesse angebunden werden kann®, sagt Frank Kettnaker, Mitglied des Vorstands des Alte
Leipziger — Hallesche Konzerns. ,Auch ist es gut, wenn der Anbieter der Software bereits im Markt
verankert ist.”

Die Einbindung ist dabei mal mehr und mal weniger aufwendig. ,Soll das Tool beispielsweise nur
gesunde Interessenten von solchen mit Vorerkrankungen trennen und diese Antrdge dann in eine
manuelle Prufung weiterleiten, ist die Einbindung innerhalb von 6 bis 9 Monaten mdglich”, so Kettnaker
weiter. Bei einer moglichst kompletten Risikopriifung dauere das Ganze natirlich langer — schon mal 12
bis 18 Monate.

Entbindet den Makler nicht von der Haftung

Bleibt die Frage, ob der Makler haftungstechnisch auf der sicheren Seite ist, wenn er ein derartiges Tool
benutzt? Von der Stuttgarter heildt es dazu: ,Eine Software zur Risikoprifung enthaftet den Makler
nicht. Das Ausfillen von Antragsfragen und die Beflillung einer Software zur Risikoprifung sind
haftungsrechtlich gleich zu behandeln.”

Dem stimmt auch Versicherungsmakler Philip Wenzel zu: ,Was die Haftung betrifft, ist es an sich
egal, ob ich die Gesundheitsfragen in Anwesenheit des Kunden in den PDF-Antrag des Versicherers
eintrage oder ein Online-Tool dafiir nutze. Der Versicherungsnehmer wird nicht angemessen Zeit
haben, um sich an alle Arztbesuche der letzten funf Jahre zu erinnern. Im Zweifelsfall féllt das dem
Makler auf die FuRe."
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