DIGITALISIERUNG

Voll automatisierte und kostenfreie

Prozesse auf einer Plattform

Interview mit André Mannicke, Geschaftsfiihrer der Smart InsurTech GmbH,

und Stephan Gawarecki, Vorstand der Hypoport AG

Die Smart InsurTech GmbH, eine Tochter der Hypoport AG, betreibt eine voll automatisierte
Versicherungsplattform. Mehrere Softwareunternehmen wurden bereits dazu gekauft. Auf
langere Sicht soll die Nutzung der Plattform fur den Vertrieb kostenlos werden.

Herr Minnicke, was ist die Idee hinter der Versicherungs-

plattform von Smart InsurTech?

André Minnicke Die gesamte Versicherungsbranche unter-
liegt wegen der Digitalisierung einer grundlegenden Veridnde-
rung. Versicherungsvertriebe stehen zunehmend unter Margen-
druck, Versicherungsunternehmen sind gezwungen, Potenziale
besser auszuschopfen sowie ihre Prozesse und Produkte hin-
sichtlich der sich wandelnden Kundenbediirfnisse anzupassen.

Wir kénnen so-

wohl Vertriebe als

NKK, Maklersoftware.com, Innosys-
tems und IWM sind zu Modulen der
Smart InsurTech geworden. Wo und
wie finden sich die einstigen Marken/
Softwarelosungen wieder?

AM Die Softwarelosungen unserer Toch-
ter haben wir in die Plattform integriert.
Das bedeutet, dass unsere Kunden die
Module wie gewohnt weiternutzen kon-
nen, gleichzeitig aber von den Zusatz-

LWir kbnnen sowohl Vertriebe als auch Versicherer
[...] maBgeblich unterstltzen, indem wir mit unserer
Plattform Datenfllisse und Prozesse zwischen den
Marktteilnehmern hochautomatisiert verbinden.

auch Versicherer in
dieser Umbruch-
phase maf3geblich

funktionen der Plattform profitieren.

Welche Zukiufe kommen noch dazu?

André Ménnické

unterstiitzen, indem
wir mit unserer
Plattform Daten-
fliisse und Prozesse
zwischen den Marktteilnehmern hochautomatisiert verbinden.
Dies fiihrt zu deutlichen Kostenvorteilen fiir die Vertriebe. Da
das System die Geschiftsprozesse und Datenfliisse der Ver-
triebe direkt mit den Versicherungsunternehmen verbindet,
schaffen wir eine zukunftsfihige und vollstindig digitalisierte
Losung fiir die gesamte Versicherungsbranche.

André Mannicke

Herr Gawarecki, braucht es heute Unternehmen wie Hypoport,
um ein solches Unterfangen im IT-Bereich umzusetzen?

Stephan Gawarecki Anscheinend schon. Denn trotz der zahl-
reichen Initiativen ist es der Versicherungsbranche selbst
bisher nicht ausreichend gelungen, ein-
heitliche Schnittstellen fiir die Daten-
flussverbindung zwischen Vertrieben
und Unternehmen zu schaffen. Deswe-
gen haben wir es uns zur Aufgabe ge-
macht, eine einheitliche Losung zu ent-
wickeln, die sowohl fiir Vertriebe als
auch fiir Versicherer erhebliche Pro-
zessvorteile bietet. Als langjahriger
Technologieanbieter verfiigen wir so-
wohl tber die erforderliche Erfahrung
als auch tber die notwendige Finanz-
kraft, eine solche Branchenlésung zu
schaffen. Und dabei sehen wir uns als
neutrale Plattform, die sich rein als
B2B-Mittler positioniert.
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SG Mit unseren Tochterunternehmen
haben wir bereits ergdnzende Software
gekauft und uns gleichzeitig hochquali-
fizierte Mitarbeiter gesichert. Wir beob-
achten die Marktentwicklung genau.
Sind weitere hochattraktive Losungen
auf dem Markt verfiigbar, werden wir
uns diese anschauen.

Wie viel hat die neue Versicherungs-
plattform mit der Kreditplattform
EUROPACE, die ebenfalls von der
Hypoport betrieben wird, gemeinsam?

SG Mit der Entwicklung von EUROPACE
haben wir bewiesen, dass wir das not-
wendige IT-Know-how und die Erfahrung
in der Schaffung eines Marktplatzes ha-
ben. Auf diese Expertise haben wir bei
der Gestaltung des Smart InsurTech-
Geschaftsmodells zuriickgegriffen. Viele
unserer langjahrigen EUROPACE-
Kunden gehéren zudem mit Aktivitd-
ten im Versicherungsgeschift auch zur
Zielgruppe von Smart InsurTech. Das
heiflt, wir kennen ihre Erwartungen
und Anforderungen an eine Branchen-
plattform dieser Art.

Eben hat sich Swiss Life mit Ihrer
Plattform vernetzt. Wie ist der aktuelle



Stand an Versichereranbindungen und
wie geht es weiter?

AM Stand heute haben wir rund 150
Versicherungsunternehmen angebunden.
Unsere Plattform und die damit ver-
bundenen Service-Technologien stofien
im Markt auf grofles Interesse. Wir sind
mit zahlreichen Versicherern im engen
Austausch und positiv gestimmt, hier
Anfang dieses Jahres weitere Anbindun-
gen vermelden zu konnen.

Kommen wir zur Beratungsseite:
Wie sieht die Zusammenarbeit mit
Versicherungsmaklern oder Vertriebs-
organisationen aus?

SG Wir sprechen primdr groflere Ver-
triebsorganisationen an. Grundsitzlich
konnen wir dem Vertrieb die komplette
Hard- und Softwareorganisation abneh-
men und vollstindig fiir ihn betreiben.
Das fithrt zu deutlichen Kosteneinspa-
rungen von rund 50%. Derzeit gibt es
auch noch das Lizenzmodell, aber die
integrierte Plattformlésung ist auf lange
Sicht der wesentlich bessere und kosten-
glinstigere Weg fiir die Kunden. Langfris-
tig gehen wir davon aus, dass Versicherer
ihre Angebote direkt in die Plattform
integrieren. Dann konnte die Nutzung
fiir den Vertrieb sogar kostenfrei sein.

Was hat sich fiir Vermittler an der
bisherigen Zusammenarbeit, beispiels-
weise mit IWM, geédndert?

AM Die Plattformfunktionen vereinfa-
chen die Arbeit der Vermittler maf3geb-
lich, indem ein Grof3teil der Daten ohne
Medienbruch verarbeitet werden kann.
Gleichzeitig hat der Vermittler die Sicher-
heit, dass die Daten direkt und automati-
siert zum Versicherer (ibermittelt werden.
Nutzt er unsere voll digitale und zu-
kunftsfahige Plattform, muss er nicht
mehr warten, bis postalische Schriftwech-
sel verarbeitet sind, um dann auf aktuali-
sierte Kundendaten zugreifen zu konnen.

Erkliren Sie doch bitte noch einmal
kurz, wo der Makler oder der Vertrieb
insbesondere profitiert?

AM Vertriebe konnen durch die Um-
stellung von selbst betriebener IT mit
lizenzbasierter Software auf eine voll-
standig webbasierte Losung bis zu 50%

ihrer IT- und Verwaltungskosten ein-
sparen. Durch die Verkniipfung der Da-
tenbestinde aus Bestandsdaten in der
Verwaltung sowie Beratungs- und Ver-
gleichstools wird auflerdem ein erhebli-
cher Mehrwert in der Beratung generiert.
So haben Vertriebe mehr Zeit fiir das
Wesentliche: die Kundenberatung.

Die Konkurrenzsituation am Markt der
Maklersoftware hat sich stark verandert.
Viele sprechen von einem Oligopol
zweier grofler Anbieter - Hypoport
und acturis. Wie abhingig wird der
Markt von Thnen?

Stephan Gawarecki

SG Die Erfahrung bei EUROPACE zeigt, dass der Wettbewerb
gut funktioniert und beide fithrenden Anbieter wachsen. Wir
stehen als neutraler Anbieter fiir Vertriebe und Versicherungs-
unternehmen bereit. Die Entwicklung der Plattformdkonomie
schafft Vorteile fiir alle Beteiligten. Mittelfristig verfolgen wir
ein Preismodell, das sich an den Transaktionen orientiert. Das
ist fir alle Beteiligten kalkulierbar und fair, weil es mit dem
Geschift atmet. Eine Abhéngigkeit sehe ich da nicht.

Trotzdem noch einmal nachgefragt: Wird es - wie die Sorge
vieler ist — zu Preissteigerungen kommen?

AM Nein. Wesentlich fiir uns ist, eine moglichst grofie Markt-
abdeckung zu haben. Da macht es keinen Sinn auszugrenzen.

Sind denn Pools fiir Sie Mitbewerber? Auch dort werden
viele IT-Angebote entwickelt.

SG Das Geschiftsmodell der Pools funktioniert anders, weil
sie ausschliefllich auf der Vertriebsseite stehen. Wir sind als
Plattform neutral und definieren uns tiber die Prozesseffi-
zienz und die Vernetzung aller Marktteilnehmer. Pools sind
potenzielle Kunden.

Ihre Vision fiir die Zukunft ist ...

SG ... kostenfreie Prozesse anzubieten. Unser Ziel ist die voll
automatisierte Abwicklung aller Prozesse. Vermittlern wollen
wir einen Full-Service anbieten, damit sie sich auf ihr Kern-
geschift, also ihre
Kunden, konzen-
trieren  konnen.
Versicherer wollen
wir mit unserer
Plattform vom Di-
gitalisierungsdruck
entlasten. So kon-
nen sie sich auf
moderne Produktentwicklung konzentrieren und diese
schneller am Markt anbieten. Wir haben uns zum Ziel gesetzt,
in den nachsten zehn Jahren 10% des verwalteten Bestands —
bei einem Gesamtmarktvolumen von 200 Mrd. Euro - {iber
die Plattform abzuwickeln. L]

Vorteile fUr alle Beteiligten.”

Stephan Gawarecki
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L Wir stehen als neutraler Anbieter flr Vertriebe
und Versicherungsunternehmen bereit. Die
Entwicklung der Plattformokonomie schafft



