Softwareldsungen fiir Versicherungsmakler

Vernetzte Welt im Brokermarkt

Die Vernetzung zwischen Brokern und Versicherern schreitet kontinuierlich voran. Der globale Wettbewerbs-
und Innovationsdruck stellt die Branche vor die Herausforderung, Effizienzsteigerung, Kostendruck sowie
Compliance einerseits und technologische Entwicklungen andererseits unter einen Hut zu bringen.

Schweizer Versicherung: Was fiir
Trends bestimmen 2008 den Soft-
waremarkt fiir Versicherungs-
makler?

Hans Jorg Heinimann: Die Umsetzung
der Bemiihungen der IG B2B fiir einen bes-
seren elektronischen Datenaustausch zwi-
schen Maklern und Versicherungen ist bei
allen Gesellschaften im Gange. Es ist nur
eine Frage der Zeit, bis die Versicherungs-
wirtschaft hier neue Massstabe setzt. Vor-
aussetzung dazu ist, dass die Maklersoft-
ware diese Initiativen optimal umsetzt.

In den kommenden Jahren sind auch
kleinere Makler durch die Registrierungs-
pflicht darauf angewiesen, sich durch ent-
sprechende Software abzusichern. Damit
dies nicht mit zu grossen Investitionen ver-
bunden ist, werden Geschaftsmodelle an
Bedeutung gewinnen, die mietweise via
Internet erhaltlich sind.

Andreas Merz: Zu den Trends zahlen Da-
tenaustausch, Prozessoptimierung und
«Software as a Service». Die Mdglichkeit des
Datenaustauschs wird zunehmen, von Ver-
sicherungsmaklern ausgefiihrte Prozesse
werden von der Software starker unterstiitzt
und erhohen die Effizienz. Assistenten hel-
fen bei der Eingabe und Mutation von Da-
ten, Standardprozesse wie Courtagenkon-
trolle, Schadenmanagement oder die Pra-
mienkontrolle werden automatisiert. Ein
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grosser Trend ist «Software aus der Steck-
dose». Der Anwender erhlt eine Informa-
tiklésung zu einem monatlichen Fixbetrag,
inkl. aller bendtigten Software und Sys-
teme. IT-Probleme gehéren damit der Ver-
gangenheit an: Der Makler kann sich auf
sein Kerngeschéft konzentrieren.

Welchen Nutzen bringen spezielle
Softwareldsungen fiir Makler?
Merz: Spezialisierte Losungen erlauben es
dem Makler, sich starker auf die Kunden-
betreuung und -akquise zu konzentrieren.
Sie unterstlitzen ihn bei seinen Prozessen
und steigern die Qualitét seiner Dienstleis-
tungen gegeniiber dem Kunden. Die Kun-
den erwarten heute Losungen aus einer
Hand. Fir Makler ist es essenziell, dass die
Software iber die reine Verwaltung hin-
ausgeht und auch zukiinftige Bediirfnisse
effizient abdecken kann.
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Heinimann: Die versicherungstechnische
Geschéftsabwicklung ist die Minimalanfor-
derung an eine Maklersoftware. Effizienz-
steigerungen und Kostensenkungen lassen
sich realisieren, wenn die Lésung zum zen-
tralen Werkzeug der gesamten Administra-
tion wird. Dazu gehéren z.B. die Integra-
tion von Biroautomationsfunktionen wie
Textverarbeitung, Termin- und Auftrags-
verwaltung, die Verkniipfung dieser Funk-
tionalitdten zu einem CRM, die Erfassung
des Aufwandes der Mitarbeiter sowie der
Anschluss der Telefoninfrastruktur.

Welche Schnittstellen zu Versiche-
rungen und Partnern sind ein ab-
solutes Muss?

Heinimann: Ein Broker ist Teil eines Netz-
werkes mit Partnern und Versicherungen.
Je besser er integriert ist, desto effizienter
kann er arbeiten. Es ist von grdsster Bedeu-
tung, die Schnittstellen in diesen Prozessen
optimal durch Software zu unterstiitzen.
Dadurch wird sichergestellt, dass im Be-
reich Pramien und Courtagen bereits die
Prémienfakturen elektronisch geprift wer-
den kénnen, was den manuellen Aufwand
reduziert und die Datensicherheit erhoht.
Automatisch weitergeleitete Schadenerdff-
nungen bzw. -erledigungen von den Versi-
cherern an die Broker kann die Software
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Die Evaluation einer Maklersoftware
geschieht noch zu oft aus heutiger
Sicht. Fragen wie «Was sind meine
heutigen Bediirfnisse? Welche Effizi-
enzsteigerung konnte ich mit einer
Software heute erzielen?» reichen
nicht. Eine Softwareanschaffung ist
eine Investition in die Zukunft. Wenn
nach drei Jahren die Softwareldsung
den steigenden Anforderungen
nicht mehr geniigt, wird es wirklich
teuer.



verarbeiten. Der Broker verfiigt so (iber alle
Informationen und kann den Kunden noch
besser beraten.

Merz: Bei den Schnittstellen gibt es keine
Grenzen. Brokersysteme miissen mog-
lichst offen sein. Der Datenaustausch soll
das Einlesen, aber auch das Versenden von
elektronischen Daten unterstiitzen. Eine
offene Philosophie bietet Schnittstellen zu
allen gangigen Systemen wie Maklerweb,
CHB2B und IGB2B und ist dadurch nicht
von einem einzigen Standard abhangig.
Dies ermdglicht es, sowohl XML-Daten als
auch spezifische Datenformate, welche
nicht standardisiert sind, einzulesen. Da-
durch ist der Broker flexibler und muss sich
nicht zwingend einem einzigen Standard
unterordnen.

Welchen Einfluss haben Web 2.0
und das Internet auf die Entwick-
lung von Maklersoftware?
Heinimann: Traditionelle Onlineanwen-
dungen sind punkto Integration und Per-
formance heute noch im Vorteil. Bei Inter-
netlésungen ist ein besonderes Augen-
merk auf den Datenschutz zu richten, da-
mit die Daten nicht offentlich zur Verfi-
gung stehen. Deshalb ist es wichtig, dass
moderne Losungen beide Technologien
beriicksichtigen und anbieten. Es ist nicht
im Interesse der Anwender, wenn sich ihre
Lésungen laufend dndern. Makler erwar-
ten aber, dass technologische Entwicklun-
gen, die sich im Markt durchsetzen, in ih-
ren Softwarepaketen beriicksichtigt wer-
den.

Merz: Web 2.0 beinhaltet interessante
Technologien, welche die Zukunft mitbe-
stimmen, ist aber keine umfassende Lo-
sung. Der Trend zu webbasierten Soft-
waresystemen mit einer serviceorientierten
Architektur (SOA) wird weiter zunehmen.
«Software as a Service», d.h., die Software
als Service ohne Installation mieten zu kon-
nen, wird immer wichtiger. Daher sind
umfassende Lésungen wie z.B. «DSP -
Software aus der Steckdose» fiir Makler
eine interessante Alternative.

Auf welche Kriterien miissen Versi-
cherungsmakler bei der Software-
Evaluation achten?

Merz: Eine Softwareanschaffung ist eine
Investition in die Zukunft. Makler sollten
darauf achten, dass der Anbieter eine um-
fassende Marktkompetenz besitzt und ak-
tuelle sowie zukiinftige Bedrfnisse ab-
deckt, um einen nahtlosen Ausbau der
Softwaremdglichkeiten zu gewahrleisten.
Wichtig ist die Konzentration des Anbieters

auf den Maklermarkt: Die Fokussierung auf
ein Gebiet ist einer der Schliissel zum Er-
folg. Ein relevanter Punkt ist auch die Neu-
tralitdt des Anbieters. Eine L6sung von an-
deren Maklern einzusetzen, ist mit Risiken
verbunden.

Heinimann: Aus unserer Sicht sind die zu-
grundeliegende Technologie sowie der
Anbieter die Schllsselkriterien. Die Tech-
nologie wie z.B. Microsoft .NET muss offen
sein fiir kiinftige Entwicklungen, damit die-
se in einem spateren Zeitpunkt noch integ-
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riert werden konnen. Der Softwareanbie-
ter muss Gewahr bieten, kiinftige Trends
und Marktentwicklungen nachvollziehen
zu konnen. Mit dem Entscheid fir eine
Software wird nicht nur eine Ware gekauft,
sondern ein neuer Partner mit grossem
Einfluss ins Unternehmen geholt.

Welche Rolle spielt Compliance in
der Entwicklung von Maklersoft-
ware?

Heinimann: Compliance hat in zweierlei
Hinsicht Einfluss. Der Makler muss zusatz-
liche Verantwortung iibernehmen, die er
nicht mit einer Betriebshaftpflichtversi-
cherung abdecken kann, sondern durch
seine Software unterstiitzen muss. Die
Maklersoftware muss innerbetrieblich das
Einhalten von Richtlinien unterstiitzen.
Fiir den Kontakt mit Kunden sollte die L6-
sung uber ein CRM verfiigen, in dem In-
formationen und Auswertungen kunden-
bezogen verfligbar sind.

Merz: Die Wichtigkeit von Compliance
hat auch fiir Makler und Finanzdienstleis-
ter in den letzten Jahren zugenommen.
Eine umfassende Losung unterstiitzt den
Makler bei der Einhaltung rechtlicher Vor-
gaben. Beispielsweise in Form eines integ-
rierten Archivsystems, welches die revisi-
onssichere Ablage der Korrespondenz,
E-Mails und gescannter Dokumente er-
méglicht.

Wo unterscheidet sich lhre Losung
von der Konkurrenz?

Merz: Durch die Fokussierung auf den
Markt der Versicherungsmakler und Fi-
nanzdienstleister hat winVS eine umfas-
sende Palette an Microsoft zertifizierter
Software fiir diese Branche entwickelt. Un-
sere Windows- und Web-L6sungen wer-
den von anderen kopiert, was zeigt, dass
wir den Standard setzen. Die winVS bietet
mit ihrer Produktpalette eine einzigartige
Breite und Tiefe an Funktionen. Dabei er-
ganzen sich die Produktelinien fir Makler
und Finanzdienstleister optimal und der
Datenaustausch ist gewahrleistet. Wir bie-
ten kostengtinstige Einsteigerlésungen fiir
den dynamischen Kleinmakler bis zur all-
umfassenden Profilésung fiir die Liga der
Grossmakler.

Heinimann: FIVE hat sich mit der Ankiin-
digung der Losung 4insurance als zu-
kunftssicherer Partner seiner Kunden be-
wiesen. Die Software |0st das seit mehr als
15 Jahren bewdhrte IBIS ab. Zum Umfang
der Lésung gehoren der kombinierte Be-
trieb via LAN und Internet sowie der kon-
trollierte Zugriff von Maklerkunden auf
ihre Daten. Weitere zukunftsorientierte
Funktionalitdten sind die volle Einbindung
der Blroautomation zu einem CRM, die
Anbindung der Telefonzentrale sowie die
Integration des Datenaustauschs.
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Es ist ein verbreiteter Irrtum, dass
sich IT-Investitionen wegen sinken-
der Hardwarepreise kiinftig nach
unten bewegen. Das Gegenteil ist
der Fall. Weil der Informatik immer
mehr betriebliche Anwendungen
tibertragen werden, entwickelt sich
die IT bei Brokern neben den Perso-
nalkosten zum dominierenden Kos-
ten-, aber auch Erfolgsfaktor.
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