Beratung & Qualitat

Beim Kunden gepruft

Schnellere Prozesse, bessere Rickschllisse, mehr Qualitat.
Die digitale Risikoprifung in der Krankenversicherung sorgt
auf dem Schweizer Gesundheitsmarkt fur Aufsehen.

elcher Vermittler kennt das nicht:
Aufgrund langer Antragszeiten
springen immer wieder Kunden ab, die
man eigentlich schon sicher geglaubt hatte.
Bei der Krankenversicherung kann das
aufgrund aufwéndiger Beratungen und
guter Provisionen besonders schmerzlich
sein. Eine Ursache dafiir, dass es bei den
meisten deutschen Krankenversicherern
lange dauert, bis KV-Antrige vertragsreif
sind, ist der oftlangwierige Risikopriifpro-
zess. Dieser wird in der Zentrale und ma-
nuell durchgefiihrt — nicht selten miissen
Arzte aufgrund fehlender Informationen
auf dem Antrag hinzugezogen werden.
In der Schweiz ist das in weiten Teilen
anders. Hier versuchen die groffen Kran-
kenversicherer seit Jahren ihren Risikoprii-
fungsprozess zu digitalisieren und in den
Antragsprozess zu verlagern. Naturgema(3
ist dafiir ein Risikopriifungs-Tool notwen-
dig, das sich problemlos in die Beratungs-
software des Vertriebs einfiigt, einfach zu
bedienen ist und inhaltlich sowohl aktu-
elle Erkenntnisse aus der Welt der Medizin

als auch die Risikopriifungsrichtlinien des
betreffenden Versicherers in sich vereint.
Beides verspricht die Schweizer Software-
Firma Triangulum AG mit ihrem Produkt
»1rias Underwriting Software.

Trias zunehmend akzeptiert

Trias gibt es nicht nur fiir die Kranken-
versicherung, sondern fiir alle Personen-
versicherungen mit einem intensiven Ri-
sikopriifungsprozess. In der Krankenver-
sicherung nutzen es die grofien Schweizer
Anbieter, allerdings nur in der Zusatzver-
sicherung. Der Grund: Es gibt keine Voll-
versicherung wie in Deutschland, son-
dern die Krankenversicherer bieten eine
Grundversicherung ohne Risikopriifung
an und Zusatzversicherungen mit Prii-
fung, die allerdings von der Mehrzahl
der Schweizer in Anspruch genommen
werden. Dennoch sei das Argument deut-
scher Versicherer, dass die Vollversiche-
rung zu kompliziert fiir eine digitale Ri-
sikopriifung am Point of Sale sei, nicht
stichhaltig, wie Triangulum-Verwaltungs-

rat Jorg Hausknecht findet. ,,Vor allem in
den Standardféllen kann der Vertrieb mit
Trias die Antragsaufnahme inklusive Ri-
sikopriifung abschlieflend erledigen und
den Kunden sagen, ob und mit welchen
Risikozuschldgen sie angenommen sind.”
2007 hat Marktfithrer Helsana Trias ein-
gefiihrt. Laut Caroline Hofer, bei der
Helsana fiir Underwriting Services und
Quality zustandig, wird das Tool in den
regionalen Vertriebszentren genutzt, und
hat dort eine hohe Akzeptanz.

Helsana sieht fiir den automatisierten
Risikopriifungsprozess direkt beim Kun-
den mit Trias grofes Potenzial, insbeson-
dere konnte der Prozess beschleunigt und
die heutigen Kundenriickfragen redu-
ziert werden. Sanitas, auch eine fithrende
Schweizer Krankenversicherung, stellt bei
der Nutzung von Trias andere Ziele in den
Vordergrund, namlich die Qualitétsstei-
gerung durch die vereinfachten Ablaufe
sowie die verbesserten Moglichkeiten zur
Datenauswertung. Seit 2014 wird Trias am
Hauptsitz des Unternehmens eingesetzt,
wie Underwriterin Sabine Ackermann
erklirt. Die Einfithrung verlief unkom-
pliziert, wie sie sich erinnert. Einen der
wichtigsten Vorteile sieht sie darin, dass
die Versicherung dank Trias iiber einen
stetig wachsenden Datenbestand verfiigt,
der vielerlei Riickschliisse und Schlussfol-
gerungen ermdgliche. epo <

»ES geht um zukunftige Aufwendungen“

Versicherungsmediziner Nicola-Alexander Sittaro Uber die Risikoanalyse in der Krankenversicherung

Value: Herr Dr. Sittaro, womit beschéftigen sich
Risikoanalysesysteme in der Krankenversicherung?

Sittaro: Im Kern geht es um eine maéglichst
exakte Prognose bei Antragstellung, um das

dagegen, direkt beim Kunden alle relevanten Fragen
durchzugehen. Und zwar nur die, die wirklich auf den
Kunden zutreffen. Alle anderen werden ausgeblendet.
Gibt der Kunde eine positive Antwort etwa auf ein

Erkrankungsrisiko eines potenziellen Kunden zu
ermitteln und das Kostenrisiko flr die Versiche-

rung einzugrenzen. Es geht also um zukunftige
Aufwendungen, sprich um Geld. Kommt dabei

heraus, dass die Prognose fir den betreffenden Kunden
nicht dem Durchschnitt der Gesamtbevélkerung entspricht,
sondern er zum Beispiel wahrscheinlich 30 Prozent mehr
Kosten verursachen wird, muss er mit Zuschlagen rechnen.

Value: Wird das heute schon vermehrt (iber ein Tool

wie Trias gemacht, noch dazu am Point of Sale?

Sittaro: Nein, ganz oft findet die Risikoprifung in der Zentrale
des Versicherers statt und wird in Handarbeit und oft anhand
von angeforderten Arztberichten durchgefiihrt. Das hat den
Nachteil, dass der Kunde in dieser Priifphase nicht selten ab-
springt und die Akquisearbeit umsonst war. Trias ermoglicht es
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Kreislaufleiden, dann stellt Trias automatisch tiefer-
gehende Fragen. Durch die Klarheit der Zusatzfragen
sind weder der Vermittler noch der Kunde (berfordert.

Value: Worin besteht Ihre Aufgabe?
Sittaro: Aufgrund meiner langjahrigen Erfahrung mit solchen
Systemen gelingt es, den Wlnschen der Vertriebe und
dem SicherheitsbedUrfnis der Versicherer zu begegnen. Ein
wichtiger Aspekt ist der Aufbau der Fragen. Nicht die Anzahl
ist entscheidend, sondern deren Qualitat. So erkennt man
die Schwere einer Asthma-Erkrankung nicht unbedingt an
der Haufigkeit von Krankenhausaufenthalten, sondern an
deren Lange. Trotz der scheinbaren Einfachheit solcher
Fragen gelingt es damit, die in der Fachmedizin eingefiihrten
Schweregradabstufungen annahernd genau abzubilden. <
Interview: Elke Pohl



