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1. Vorbemerkung 

Am 5.5.2025 führten die Digital Impact Labs Leipzig, und die Fachhochschule Dortmund, 

Fachbereich Wirtschaft, den 9. Insurance Innovation Day mit Studierenden der Lehrveranstal-

tung Versicherungsmarketing, 4. Semester des Studiengangs Versicherungswirtschaft Dual, 

durch. 

# Datum Thema Durchführungsform 

1 27.6.2017 Versicherungen Präsenz 

2 8.5.2018 Mobilität Präsenz 

3 21.5.2019 Altersvorsorge Präsenz 

4 11.5.2020 Kfz-Versicherungen für die junge Generation Online 

5 18.5.2021 Hausratversicherung Online 

6 16.5.2022 Nachhaltige Versicherung Online 

7 8.5.2023 Creating experiences along the customer journey Online 

8 13.5.2024 Einsatz von KI in der Customer Journey Online 

9 5.5.2025 Neue Wege in der Pflegevorsorge Online 

Tabelle: Historie der Insurance Innovation Days 

 

Die Veranstaltung wurde online durchgeführt. Innovationen können sich sowohl auf Inhalte als 

auch auf Durchführungsformen beziehen. In diesem Jahr kamen die Videoanwendung Cisco 

Webex und das kollaborative Miro-Board zum Einsatz.  
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2. Einführung 
(Prof. Dr. Matthias Beenken, Prof. Dr. Lukas Linnenbrink, Fachhochschule Dort-
mund) 

Vor einigen Jahren sind diverse Labs entstanden, sowohl externe wie der Gastgeber Digital 

Impact Labs Leipzig, das Insurlab Germany Köln oder das Insurtec Hub Munich, als auch 

Versicherer-interne Labs. Versicherer investieren erhebliche Summen in die Digitalisierung ih-

rer Geschäftsmodelle. In neuerer Zeit kommen Investitionen in die Anwendung Künstlicher 

Intelligenz (KI) in vielen Bereichen der Versicherungswirtschaft hinzu, unter anderem im Ver-

trieb, im Underwriting oder in der Schadenbearbeitung und Betrugserkennung.  

In den letzten rund 15 Jahren sind zahlreiche Startup-Unternehmen auf den Markt gekommen, 

die unter dem Begriff Insurtech in ihrer ersten Evolutionsstufe meist antraten, um klassische 

Wertschöpfungsketten zu disruptieren und mithilfe von Internet- und Mobildiensten neu zu 

konstruieren, um traditionelle Versicherungs- oder Vermittlerunternehmen aus dem Markt zu 

drängen. Viele Startups haben sich nicht am Markt halten können, die Widerstandsfähigkeit 

traditioneller Geschäftsmodelle und die Trägheit von Kundenbeziehungen wurden offensicht-

lich unterschätzt. In der zweiten Evolutionsstufe haben sich die überlebenden Startups traditi-

onellen Wertschöpfungsketten angepasst und fokussieren sich darauf, diese sinnvoll zu er-

gänzen. Vielfach mussten Insurtechs feststellen, dass „eine coole App“ allein noch keinen Um-

satz bringt, sondern das Vertrauensgut Versicherung weiterhin persönliche Ansprache und 

Beratung erforderlich macht. Ein Schwerpunkt der Angebote von Insurtechs sind digitale Ver-

sicherungsordner zur Organisation der zahlreichen Versicherungsunterlagen, digitale Versi-

cherungsprodukte und digitale Prozesse für typische Gestaltungsanlässe. Einige wenige Ins-

urtechs verfügen zudem über eine Versicherer-Lizenz, aber selbst das ist rückläufig. Auch 

traditionelle Versicherer engagieren sich durch Gründung eigener Insurtechs, teilweise auch 

durch Übernahme oder finanzielles Engagement in Startups. Der deutliche Zinsanstieg führt 

allerdings dazu, dass Kapitalgeber wieder stärker auf die Nachhaltigkeit neuer Geschäftsideen 

achten und Finanzierungen von Startups sowie Nachfinanzierungen laufender Geschäftsmo-

delle deutlich erschwert sind. 

Das diesjährige Thema Pflege bezieht seine Relevanz aus dem rasanten Anstieg der Pflege-

bedürftigen innerhalb weniger Jahre von rund zwei Millionen (2000) über drei Millionen (2016) 

auf aktuell rund fünf Millionen. Ursächlich dafür sind die demografische Entwicklung mit einer 

erheblichen Alterung der Bevölkerung sowie eine Ausweitung des Pflegebegriffs in der Sozia-

len Pflichtversicherung (SPV) während der vorletzten Legislaturperiode. Außerdem wurden die 
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Leistungen ausgeweitet, unter anderem auch, um höhere Löhne in der Pflege zahlen zu kön-

nen. Trotz einer Anhebung des Beitragssatzes hat die SPV ein erhebliches Finanzierungs-

problem.  

Aber auch die Betroffenen müssen zusätzliche Lasten tragen. Die Pflegepflichtversicherung – 

sowohl die soziale als auch die private – war nie als Vollkaskoversicherung konzipiert. Voll 

allem stationär Pflegebedürftige müssen mit erheblichen Zuzahlungen rechnen, die beispiels-

weise vom Verbraucherportal Finanztip auf bis zu mehr als 3.000 Euro im Monat beziffert wer-

den, je nach Bundesland. Ein Rechenbeispiel eines Dortmunder Pflegeheimbetreibers kommt 

auf Zuzahlungen zwischen rund 3.500 und 3.700 Euro, je nach Pflegegrad – und dafür gibt es 

keine Luxusunterbringung. Aber auch die ambulante Pflege ist sehr teuer. Auch hier sind Zu-

zahlungen von 1.000 bis 1.500 Euro eher die Regel als die Ausnahme, wenn Pflegebedürftige 

mehrmals täglich aufgesucht werden müssen, um Hilfe bei den regelmäßigen Alltagsaufgaben 

wie Waschen, Anziehen, Essen zubereiten, Wohnungspflege, Arztbesuche u.a. zu erhalten.  

Demgegenüber steht eine bisher sehr geringe Marktdurchdringung mit ergänzenden, privaten 

Pflegeversicherungen. Das Statistische Bundesamt beziffert in seiner Einkommens- und Ver-

brauchsstichprobe 2018 den Anteil der Haushalte mit einer solchen Vorsorge auf nur acht 

Prozent. Derzeit gibt es 35 Anbieter für private Pflegeversicherungen und einen bestand von 

rund 3,2 Millionen Pflegezusatzversicherungen mit gut 1,9 Mrd. Euro Beitragseinnahme. Im-

merhin 38 Prozent der stationär Pflegebedürftigen in NRW beziehen Sozialleistungen nach § 

65 SGB XII.  

Es stellt sich zunehmend die Frage der Generationengerechtigkeit nicht nur in der Rente, son-

dern auch der Pflege. Die Pflegekosten müssen zunehmend vom Steuerzahler und damit von 

künftigen Generationen übernommen werden. Gleichzeitig gibt es einen eklatanten Fachkräf-

temangel, durch den künftige Generationen eine schlechtere Versorgung befürchten müssen. 

Die Versicherungswirtschaft hat seit 1995, als die Pflegeversicherung als fünfte Säule der So-

zialversicherung und mit ihr zusammen auch eine Pflegepflichtversicherung für privat Kran-

kenversicherte eingeführt wurde, verschiedene Lösungen entwickelt. In der Sparte Lebens-

versicherung wird die Pflegerentenversicherung, in der Sparte Krankenversicherung die Pfle-

getagegeld- und die Pflegekostenversicherung geführt. Seit 2013 gibt es eine staatliche För-

derung, der sogenannte „Pflege-Bahr“, benannt nach dem damaligen Bundesgesundheitsmi-

nister. Dabei werden bestimmte Pflegetagegeldversicherungen mit 5 Euro im Monat bezu-

schusst. Für die Begünstigten von Vorteil ist, dass sie nicht wegen Vorerkrankungen abgelehnt 

werden können. 
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Insgesamt muss man aber feststellen, dass zwar die Ziele der Versicherungswirtschaft klar 

sind – es soll mehr Durchdringung mit privaten Pflegezusatzversicherungen geben, aber auch 

einen verstärkte Sach- und Organisationsleistungen statt nur Geldauszahlung. Wirklich inno-

vative Ansätze fehlen jedoch, und die private Pflegevorsorge „zündet“ bisher nicht. 

Das alles ist ein guter Grund, Innovationen im Pflegebereich zu entwickeln, mit denen die 

Aufklärung über den Vorsorgebedarf und ein vermehrter Abschluss ebenso gefördert werden 

wie neue Produktansätze. Ein wichtiger werdender Ansatz könnte die Pflege-Prophylaxe wer-

den, um teure Pflegeleistungen zu vermeiden oder die Pflegebedürftigkeit später einsetzen zu 

lassen. Auch könnten Zusatzleistungen helfen, Kunden zu überzeugen. 

Die Fachhochschule Dortmund ist den Digital Impact Labs Leipzig sehr dankbar, bereits zum 

neunten Mal eine hochwertige Veranstaltung anzubieten, in der die Studierenden nicht nur 

moderne Innovationsmethoden in der Theorie kennenlernen, sondern sie auch praktisch an-

wenden können. 
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3. Innovation & Design Thinking: Von Nutzerbedürfnissen zu neuen Produkten & 
Services 
(Anika Kaiser & Eduard Frantz, Digital Impact Labs, Leipzig) 

Die Digital Impact Labs sind 2016 als Spinoff der Versicherungsforen Leipzig GmbH entstan-

den. Sie bieten verschiedenen Branchen wie Versicherungswirtschaft, Energiewirtschaft, Au-

tomotive und Industrie, an, diese nachhaltig bei ihren Innovationsaktivitäten und der Digitali-

sierung zu unterstützen sowie mit Startups aus der Tech-Szene zusammenzubringen. Als 

Know-how schreiben sich die Digital Impact Labs zu, neue Produkte und Services zu entwi-

ckeln, Nutzer*innen und Märkte zu erforschen, zukunftsfähige Organisationen zu gestalten 

sowie Mitarbeiter*innen zu befähigen.  

Zu den Digital Impact Labs gehören ein Innovation.lab, ein Learning.lab, ein Experimental.lab 

und ein Insights.lab. Ein interdisziplinäres Team aus Innovationsexpert*innen, Marktfor-

scher*innen, Analyst*innen, Designer*innen und Software-Architekt*innen arbeitet kollaborativ 

mit Mitarbeiter*innen unter anderem von verschiedenen Versicherungsunternehmen an neuen 

Lösungen. Im New Players Network hält das Team Kontakt zu zahlreichen spezialisierten 

Tech-Startups, wie u.a. Insurtechs, um der Versicherungswirtschaft vielversprechende An-

sätze aufzeigen und die Akteure miteinander in konkrete Innovationsprojekte bringen zu kön-

nen. 
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(Bildschirmfotos: Beenken) 

Innovationen folgen Inventionen, also Erfindungen. Die Innovation stellt die wirtschaftliche 

Verwertung der neuen Idee dar. Innovationen unterscheiden sich nach der Betrachtungs-
weise, für welche Gruppe sie neu sind (Kunden, Unternehmen, Wettbewerb), dem Innovati-
onsgegenstand (Produkt/Service, Prozess, Geschäftsmodell, Position) sowie dem Innovati-
onsgrad (inkrementell oder radikal, oft auch als disruptiv bezeichnet). 

In typischen Produktlebenszyklen können Technologiesprünge dazu führen, dass diese abrupt 

zu Ende gehen. Innovationen helfen mit solchen Herausforderungen erfolgreich umzugehen. 

Der Innovationsprozess enthält eingebettet in eine Innovationsstrategie die Stufen Verste-
hen, Ideen generieren, Konzepte entwickeln, Prototyping und Markteinführung eines MVP 

(Minimum Viable Product). 
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Wichtig für einen gelungenen Innovationsprozess ist die Einbindung der Nutzer*innen. Der 

Insurance Innovation Day zeigt Ausschnitte aus einem typischen Innovationsprozess unter 

Einbeziehung einer Zufallsauswahl an Nutzern. Dabei stammen Innovationen idealerweise 

von Nutzern selber, die Innovationen unter dem Aspekt der späteren Nutzung sehen, statt wie 

Unternehmen unter dem Aspekt des Verkaufs. Dazwischen kann es Zielkonflikte geben. 

Die Versicherungsbranche sollte sich mit Innovationsprozessen auch deshalb beschäftigen, 

weil Trendaussagen dahin deuten, dass auch Versicherungen disruptiert werden können, wie 

es bereits einigen Branchen widerfahren ist. Disruptionen werden anfänglich von der traditio-

nellen Wirtschaft gar nicht als solche erkannt oder ernst genommen. Das liegt daran, dass sie 

neue Vorteile und Nutzenversprechen aufzeigen, die es so bisher noch nicht gab, ohne aber 

den Nutzen konventioneller Produkte aufweisen und ersetzen zu können. 

Es gibt eine ganze Reihe Innovationsmethoden, die von simpel anzuwendenden über fortge-

schrittene bis hin zu radikalen Methoden differenziert werden können. Die Studierenden er-

hielten verschiedene Methoden im Überblick vorgestellt. In der Challenge verwendet wird das 

Design Thinking. 
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In der ersten Stufe sollen durch Beobachtung und Befragung potenzielle Probleme oder un-

gelöste Wünsche der Kunden identifiziert werden, in diesem Fall in Zusammenhang mit Ver-

sicherungen. Die zweite Stufe sieht die Problemdefinition vor. Dadurch fokussiert sich der Pro-

zess auf ein bestimmtes, aus Kundensicht zu formulierendes Problem. In der dritten Stufe, der 

Ideation, werden Lösungen für das identifizierte Problem gesucht. Die vierte Stufe sieht das 

Prototyping vor, durch das die Lösung visualisiert werden soll. Stufe fünf schließlich umfasst 

Test und Überprüfung, in diesem Fall anhand einer Crowd-Befragung. Damit soll herausge-

funden werden, ob die gefundene Lösung den Kundenwünschen entspricht. 

Ein Bild dazu ist dasjenige des doppelten Diamanten: Zunächst wird das generelle Problemfeld 

durch Erforschung und Verständnis von Kundenerlebnissen und Kundenbedürfnissen ausge-

leuchtet. Ist ein spezifisches Problem identifiziert, erfolgen die Ideenfindung und Entwicklung 

des Prototyps. 

Eine besondere Bedeutung hat dabei die Kollaboration. Erst durch das Zusammenwirken 

von gemischten Teams, in diesem Fall von Studierenden, entsteht eine Vielfalt an Ideen und 

Einsichten. Ein geeignetes Instrument dafür ist die Whiteboard-Anwendung Miro. Eine spiele-

rische Art den Umgang mit kollaborativen Tools zu erlernen kann die virtuelle Vorstellungs-

runde sein. 
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4. Die ultimative Campus Challenge: Pitch your idea 

Um den Design Thinking Prozess anwendungsorientiert kennenzulernen, wurde ein solcher 

im Wettbewerb zwischen fünf Studierendengruppen simuliert. Die Gruppen wurden im Vorfeld 

per Losverfahren zusammengestellt. Dieses Vorgehen fördert die Kollaboration in anderen als 

den aus dem bisherigen Studium gewohnten Konstellationen. Gleichzeitig werden heterogene 

Gruppen von Studierenden vermieden, die durch vergleichbare Erfahrungen im selben Aus-

bildungsbetrieb vorgeprägt sind.  

Der Start der Challenge war am Insurance Innovation Day mit den Phasen Verstehen & Be-
obachten, Gestaltungsproblem definieren, Ideen generieren und Prototyping. Es folgte 

über einen Zeitraum von weiteren sechs Wochen die Phase Testen & Evaluieren. Ergebnis 

war ein Paper je Gruppe mit der Beschreibung des gelösten Kundenproblems in Bezug auf 

Versicherungen. 

Die zentrale Aufgabe des Tages lautete: 

„Wie können wir die Kundenerfahrung in der Pflegeversicherung menschlich gestalten 
in einer Welt, in der die Anzahl der Pflegebedürftigen sowie die Kosten der Pflege zu-
nehmend steigen? Entwickelt Ideen, wie man in den Phasen der Customer Journey 
neue Erfahrungen für Kunden schaffen kann!“ 

Dazu wurden fünf Schwerpunkthemen definiert, die auf die Gruppen verteilt wurden: 

• Awareness & Information 

• Beratung & Abschluss 

• Neue Produkte – Private Pflegezusatzversicherung 

• Prophylaxe & Leistung 

• Value Added Services – Versicherung und Services kombinieren 

Die Schwerpunktthemen orientieren sich an typischen Customer Journeys. Mit ihnen designt 

man die Kontaktpunkte (Touchpoints), an denen Kund*innen mit den Versicherern bzw. Ver-

sicherungsvermittler*innen in Berührung kommen sollen – oder wollen. Dem Dienstleistungs-

charakter einer Versicherung entspricht es besonders gut, dabei auch der Phase „nach“ dem 

Kauf besondere Beachtung zu schenken. Versicherungen sind langlaufende Verträge, deren 

Nutzen vom Kunden oft nur zufällig (im Schadensfall) oder (zu) spät (Auszahlung einer Ab-

laufleistung oder Rente – eine Korrektur des ursprünglichen Vertrags ist dann nicht mehr mög-

lich) erlebt werden können. Um die Kund*innen dauerhaft zu binden, reicht es nicht, sie auf 

diese „Zufälle“ oder zu späten „Momente der Wahrheit“ warten zu lassen.  
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Die Gruppenarbeit erfolgte in einzelnen Räumen der Videoanwendung Cisco Webex. Die Teil-

nehmer*innen wurden dafür von der Seminarleitung in die einzelnen Räume versetzt. 

 

In der Phase 1 „Verstehen“ wurden Daten nach der Critical Incident Technik erhoben durch 

Telefon- und Social Media-gestützte Interviews, die die Gruppen mit Kolleg*innen, Freund*in-

nen und Nachbar*innen führten. Gesammelt werden sollten kritische Situationen, in denen 

Erfahrungen mit Kontakten zu Versicherungen und Versicherungsvermittler*innen rund um die 

jeweils den Gruppen gestellten Schwerpunktthemen gesammelt wurden. Die Ergebnisse wur-

den auf jeweils einem Miro-Board je Gruppe festgehalten. 
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In der Phase 2 „Problem definieren“ suchten die Gruppen aus den Interviews ihren jeweili-

gen Case mit dem „größten Schmerz“ der Betroffenen aus. Dieser wurde in einem kurzen Pitch 

untereinander vorgestellt. Die einzelnen Phasen wurden jeweils unter Zeitdruck durchlaufen 

(„Sprint“). 
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In der Phase 3 „How Might We?“ bestand die Aufgabe darin, Fragen zu formulieren, die bei 

der Lösung helfen können. Davon wiederum sollten die ein bis zwei relevantesten Fragen 

ausgewählt werden. 
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Darauf basierend wurden Ideen generiert sowie erste Lösungen und Konzepte skizziert. Dazu 

waren alle Teilnehmer*innen aufgefordert, im Whiteboard in fünf Minuten drei Skizzen anzu-

fertigen. Diese wurden anschließend im Team gegenseitig präsentiert und kritisiert.  
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In Phase 4 „Ideen generieren“ waren per Brainstorming Lösungsansätze und Konzepte zu 

entwickeln und in verschiedenartiger Form wie Schreiben, Zeichnen, Skizzieren etc. festzu-

halten. Ziel dabei war, in kurzer Zeit viele Ideen zu sammeln und anschließend innerhalb der 

Gruppe vorzustellen. Im Anschluss sollte in Phase 5 „Iteration und Auswahl“ das innerhalb 

der Gruppe eingesammelte Feedback eingearbeitet und schließlich die beste Lösungsidee 

ausgewählt werden.  

Die Phase 6 sah das Prototyping vor, in dem eine erste fertige Lösung skizziert und kurz 

erläutert wird.  
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Diese Lösung musste sodann im Elevator Pitch in kurzer Zeit den Referent*innen und der 

Gesamtgruppe präsentiert werden. Die Gruppen gaben sich dazu gegenseitig ein Feedback 

hinsichtlich der Innovativität, Kreativität und Umsetzbarkeit der jeweiligen Idee. 



24 | S e i t e  



25 | S e i t e  

 

 

Im Anschluss an die Tagesveranstaltung folgte eine mehrwöchige Phase der Qualitätssiche-

rung. Dazu hatten die Gruppen den Auftrag, eine Crowd-Befragung selbst zu konzipieren und 

durchzuführen, mit der die Relevanz des dargestellten Problems und die Qualität der gefun-

denen Lösung empirisch abgesichert werden sollten. Dazu war den Teilnehmer*innen freige-

stellt, mit verschiedenen, online verfügbaren Umfragetools zu arbeiten. Ein Beispiel wurde 

dazu auch vorgeführt und die Besonderheiten der Programmierung des Fragebogens erläu-

tert. 
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Das Feedback zum Insurance Innovation Day war durchgängig positiv. Dies zeigte sich sowohl 

in der Abschlussdiskussion als auch in der Lehrevaluation der Lehrveranstaltung Versiche-

rungsmarketing. 
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5. Ergebnisse 

Im Rahmen des 9. Insurance Innovation Day wurden fünf Projekte zu unterschiedlichen KI-

Anwendungen durchgeführt. Die Geschäftsideen befinden sich alle in einem frühen Entwick-

lungsstadium und müssten noch eine Machbarkeitsüberprüfung (Proof of concept) überste-

hen. Das betrifft unter anderem rechtliche Fragen sowie die technische Umsetzung. Die 

Crowd-Befragungen haben in der Regel ein durchaus großes Interesse an den angebotenen 

Leistungen gezeigt.  

Alle Gruppen testeten das Interesse von Kund*innen mit Hilfe einer Befragung, die teilweise 

mit Google Forms und anderen Tools durchgeführt wurde. Dazu wurden Zufallsstichproben 

aus dem privaten und beruflichen Umfeld der Studierenden generiert. 

 

Gruppe 1: Awareness & Information 
Als zentrales Problem wurde herausgearbeitet, dass viele Kund*innen die Pflegeversicherung 

als schwer zugänglich einschätzen. Es fehlt an Informationen und an Unterstützung beim Um-

gang mit Anträgen. 

Die von der Gruppe entwickelte Lösung ist eine App „PflegeKompass“. Sie soll pflegebedürf-

tigen Personen und deren Angehörigen Orientierung geben und Transparenz über die Leis-

tungen und die Antragsprozesse im Pflegefall verschaffen. Ein interaktives Tool soll helfen, 

eine Selbsteinschätzung eines möglichen Pflegegrades basierend auf den auch vom Medizi-

nischen Dienst der Krankenkassen verwendeten Kriterien vorzunehmen. Die Auswertung soll 

mit Künstlicher Intelligenz (KI) unterstützt werden. Ein Chatbot und FAQ helfen, wichtige Fra-

gen zu beantworten. Eine Dokumentenverwaltung und Antragshilfe unterstützen die Anwen-

der*innen bei den notwendigen bürokratischen Prozessen. 

In der Onlinebefragung (N=114) stieß die Idee auf großes Interesse. Vor allem ältere Befragte 

würden allerdings einen Teil der Funktionen nicht nutzen. Unter anderem fehlt es an Vertrauen 

in die KI. 

 

Gruppe 2: Beratung & Abschluss 
Als zentrales Problem wurde formuliert, dass die Kund*innen die Eigenanteile der Pflege ab-

gedeckt wissen möchten. Die Produkte sowie die Leistungsbeantragungen sollen einfach und 

unbürokratisch gestaltet sein. 
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Die Gruppe hat den Prototypen einer Geschenkbox entwickelt, die Kund*innen anlässlich einer 

Einschulung ihrer Kinder übersendet oder überreicht werden soll. Damit könnten Vermittler*in-

nen eine Sensibilisierung für das Thema private Pflegevorsorge leisten. Die Geschenkbox soll 

sowohl typische Geschenke für die Kinder als auch Informationsflyer zum Thema Pflege ent-

halten, die mit QR-Codes auf eine Landingpage und Kontaktmöglichkeiten zu Berater*innen 

verweisen. 

In der Onlinebefragung (N=103) wurde die Idee einer niedrigschwelligen Ansprache positiv 

aufgenommen. Allerdings waren nicht alle Befragten davon überzeugt, dass der Schulstart 

eine geeignete Gelegenheit ist, um die Eltern auf das Thema Pflege anzusprechen. 

 

Gruppe 3: Neue Produkte – Private Pflegezusatzversicherung 
Als zentrales Problem wurde formuliert, eine Pflegezusatzversicherung zu entwickeln, die sich 

flexibel den Bedürfnissen der Kund*innen im Zeitablauf anpassen lässt. Denn es wurde ein 

Misstrauen gegenüber starren Produktkonzepten festgestellt. 

Die Lösung könnte das Produkt „FLEXI Pflege“ sein. Das Produkt spricht junge Kund*innen 

an und ermöglicht ihnen, von Lebensphase zu Lebensphase (Start-, Familien-, Vorsorge-, Ru-

hestands-, Versorgungsphase) jeweils neu eine Entscheidung zu treffen. Wenn die Kund*in-

nen in der jeweils vorhergehenden Lebensphase leistungsfrei geblieben sind, sollen sie für die 

nächste Lebensphase zwischen einer Beitragsrückerstattung oder eine Leistungserhöhung 

wählen können. Die Beitragsrückerstattung steigt an, von 20 bis auf 50 Prozent der Beiträge 

der jeweils vorhergehenden Lebensphase. Die Leistungserhöhung würde jeweils 5 Prozent 

ausmachen. Eine aktuarielle Überprüfung des Konzepts wäre noch notwendig. 

In der Onlineumfrage (N=81) bestätigten viele Befragte, den Prototypen zu verstehen. Die 

Teilnehmenden würden tendenziell eher die Leistungserhöhungen als die Beitragsrückerstat-

tung wählen. 

 

Gruppe 4: Prophylaxe & Leistung 
Als zentrales Problem wurde definiert, dass ein Informationsdefizit über die Relevanz der Pfle-

geversicherung besteht. Im konkreten Pflegefall sollte der Eigenanteil gesenkt werden. 

Die Lösung der Gruppe ist ein Webinar, mit dem Betroffene mehr über das Thema Pflege und 

die konkreten Auswirkungen erfahren. In der Umfrage (N=84) zeigten die Teilnehmenden er-

hebliche Wissenslücken in Sachen Pflege. Allerdings waren sie sich auch darüber im Klaren, 
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dass die Leistungen der Pflichtversicherungen nicht ausreichen. Ein Webinarangebot wird be-

grüßt, allerdings dürfe eine solche Onlineschulung nicht zu lange dauern. Eine bis zwei Stun-

den werden noch akzeptiert, darüber hinaus nicht mehr. 

 

Gruppe 5: Value Added Services – Versicherung und Services kombinieren  
Als zentrales Problem wurde definiert, private Pflegeversicherer zu einer neuen Rolle zu ver-

helfen, dass sie nicht nur eine passive Zahlungsfunktion einnehmen, sondern eine Rolle als 

auch emotional unterstützender Begleiter einnehmen. 

Die Lösung ist eine Kombination einer digitalen und einer persönlichen Unterstützung im Pfle-

gefall. Der Prototyp folgt einem Prozessmodell. Sobald Familienangehörige drohen pflegebe-

dürftig zu werden, sollen die Kund*innen die Möglichkeit bekommen, entweder den Versiche-

rer selbst oder die Vermittler*in zu kontaktieren. Diese können auf Spezialist*innen zurückgrei-

fen. Ziel sind persönliche Gespräche, um die Betroffenen bei den vielen Fragen rund um die 

Pflege zu unterstützen sowie weitere Angebote von Partnern wie zum Beispiel Pflegeeinrich-

tungen zu verlinken. 

In der Onlinebefragung (N=127) wurde deutlich, dass eine persönliche Unterstützung auf In-

teresse stößt. Allerdings meldeten sie Befragten zurück, dass sie bereits vergleichbare Ange-

bote der gesetzlichen Pflegeversicherung oder kirchlicher Einrichtung kennen, sodass das 

Marktangebot noch einmal näher erhoben und das Alleinstellungsmerkmal des Prototypen kla-

rer definiert werden sollte. 
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