Versicherungen

_Der Markt braucht
digitalisierte

Komplettiosungen”

Interview mit Stephan Gawarecki

Die vorhandene IT-Infrastruktur im
Versicherungsmarkt ist alt und frag-
mentiert, so Stephan Gawarecki. Die
Vertriebe brauchen jedoch vollinte-
grierte Prozesse entlang der gesam-
ten Wertschopfungskette. Fiir diese
Probleme soll die Versicherungsplatt-
form Smart Insurtech eine Lésung
bieten und damit in den ndchsten
zehn Jahren einen Marktanteil von
zehn Prozent erreichen. Dabei soll
nicht zuletzt ein Robo-Advising-Tool
helfen, das Anfang 2018 verfiigbar
sein soll. Red.

W Im Juli hat Hypoport seine
Digitalplattform fiir die Ver-
sicherungsbranche prdsentiert, mit der
das Modell der Plattform Europace auf
die Versicherungswirtschaft {ibertragen
wird. Warum braucht man dafiir eine
eigene Tochtergesellschaft? Hitte man
nicht einfach Europace um einen neuen
Bereich erweitern konnen? Oder wire das
zu komplex geworden?

Die neue Plaftform biefef eine Komplett-
l6sung flr Beratung, Produktvergleich und
Verwaltung von Versicherungsverirdgen
praktisch aller Anbieter. Das Angebot rich-
tet sich an ein anderes Marktsegment als
Europace. Da mit dem Eintritt in einen an-
deren Markt auch andere Management-
anforderungen und -entscheidungen erfor-
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derlich sind, haben wir uns flr die Neu-
grindung der Smart Insurfech entschieden.
Damit sind wir unabhdngiger in der Ge-
staltung des Unternehmens und mdglicher
Befeiligungen.

Von Anfang an stand fest, dass das
Wachstum und damit Markfanteile auch
Uber Zukdufe realisiert werden sollen. Dies
wurde mit der Ubernahme von NKK, Inno-
systems und maklersoftware.com bereits
bewiesen. So treiben wir die Markientwick-
lung aufonom voran.

W Lassen sich zwischen den
beiden Bereichen Synergien

Stephan Gawarecki, Mitglied des Vor-
stands, Hypoport AG, Berlin

nutzen - oder sind sie dazu zu ver-
schieden?

Durch die Entwicklung unter anderem von
Europace verfligt Hypoport Uber langjéh-
rige Erfahrung hinsichtlich der technolo-
gischen Herausforderungen und der Schaf-
fung eines Marktplatzes. Das ermoglichte
es, bei der Gestaltung des Geschdfts-
modells auf umfassendes strategisches
Know-how zuriickzugreifen. Hilfreich ist
zudem, dass viele langjéhrige Kunden der
Plattform Europace mit Aktivitten im Ver-
sicherungsgeschdft auch zur Zielgruppe
der Versicherungsplattform gehdren. Wir
kennen ihre Erwartungen und Anforderun-
gen an einen Service dieser Art.

Welche Erfahrungen aus der
Kreditvermittlung lassen sich
auf das Versicherungsgeschdft iibertra-
gen? Oder was ist grundlegend anders?

Um echfe digitale Wertschépfung zu errei-
chen, mussen sich die Markiteilnehmer auf
eine Standardisierung von Prozessen ein-
lassen. Dadurch werden Einsparungen
madglich, von denen die Kunden profitie-
ren. Diese Erfahrung gilt auch fur die Kre-
ditvermittlung.

Der Markt far Versicherungssoftware ist
jedoch fragmentierter, als es der Kreditver-
mittlungsmarkt vor zehn Jahren war. Somit
ist die Standardisierung im Versicherungs-
markt eine noch groBere Herausforderung.
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Uns ist durchaus bewusst, dass wir hier
einen langen Weg vor uns haben. Wir sind
fest davon Uberzeugt, mit der Platftfform
echte digitale Wertschopfung zu betreiben
und so den mit groBem Margendruck kon-
frontierten Kunden zusdizlichen Hand-
lungsspielraum zu geben.

W Wie sieht es iiberhaupt derzeit
mit der digitalen Wertschdp-
fungskette im Versicherungsbereich aus?
Welche Potenziale sehen Sie? Gibt es in
diesem Markt schon einen Verdriingungs-

wettbewerb oder ist es noch ein Wachs-
fumsmarki?

Der Versicherungsmarkt ist stabil, es ist
kein Wachstumsmarkt. Aber beim Endkun-
den entstehen neue ,Point of Demands”.
Die klassischen Vertriebswege haben kei-
nen Zugang dazu und verlieren deshalb
Marktanfeile. Zudem ist die vorhandene
[T-Infrastruktur alt und fragmentiert. Inso-
fern braucht es vollintegrierte digitalisierte
Kompleftldsungen, die die bisherigen
Stand-alone-Losungen  mittelfristig  ver-
drdngen werden.

Die Smart-Insurtech-Platiform deckt die
gesamte Bandbreite der Geschdftspro-
zesse und Funkfionen ab. Neben den
klassischen Be-
ratungs-  und
Vertriebsfunkti-
onen schafft
sie eine einheit-
liche Schniftstel-
le zwischen Vermittlern und
Versicherungsunternehmen. Von der Be-
standsubertragung Uber die Policierung
bis zur Provisionsabrechnung konnen
alle Prozesse ohne Medienbruch abge-
deckt werden.

Damit schafft die Plafiform fir Ver-
sicherungsunternehmen, industrielle Ver-
sicherungsnehmer und Vertriebsorgani-
sationen erhebliche Vorteile: Sie kdnnen
einen GroBteil ihrer Verwaltungs- und
IT-Kosten einsparen und die Versiche-
rungsunternehmen kdnnen neue Produkte
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~Die Versicherungsvertriebe

fordern einen durchg@ngig
digitalen Prozess.”

schnell Uber die Plattform platzieren. Alle
abgedeckien Prozesse, darunter Tari-
fierung, automatisierte Policierung und
Verwaltung, Bestandsdaten- und Doku-
mentenabruf, basieren auf Bipro-Stan-
dards.

W Welche Art von Vertrieben ha-
ben sie besonders im Fokus?
Smarf Insurtech versteht sich als neutraler
und fransparenter Partner aller Markfteil-
nehmer, ob Produktgeber oder Vermittler.
Die Plaftform selbst ist produkineutral und
nicht an eine bestimmte Vertriebsform ge-
bunden. Die Produkie und Services der
Tochter NKK, Innosystems und maklersoft-
ware.com konnen von den Kunden wie
gewohnt weiter genufzt werden, zugleich

profitieren sie von neuen komplementcren
Funkfionen.

W Welche Anforderungen haben
Versicherungsvertriebe an ei-
ne solche Plattform? An welchem Modul
ist derzeit das Interesse am gro6Bten?

Die Versicherungsvertriebe fordern einen
durchgdngig digitalen Prozess entlang der
gesamten Wertschopfungskette. Welches
Modul am inferessan-
testen ist, hangt von
den individuellen
Kundenbeddirfnissen
ab. Der entscheidende
Faktor fur die Auswahl
eines Moduls ist die bereits eingesetz-
te Technologie auf Kundenseite, auf deren
Basis dem Kunden Ldsungen und Unter-
stltzung angeboten werden.

Wie ist bisher die Resonanz

bei Vertrieben beziehungs-
weise Versicherern? Wann werden Sie
eine relevante Basis erreicht haben?

Wir flhren viele Gesprdche mit allen
Markfteilnehmern und bekommen dabei
viel Bestdtigung und Zuspruch. Das
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Angebot ftrifft auf einen sehr groBen
Bedarf. In den néchsten zehn Jahren
wollen wir uns einen Marktanteil von
zehn Prozent sichern — bei einem Ge-
samimarkivolumen von 200 Milliarden
Euro.

Wer sind die Mitbewerber,
an denen Sie sich messen
wollen?

Die vollintegrierte Plattform von Smart In-
surtech ist in dieser Form einzigartig. Lang-
fristig wird es wohl einige wenige Plattform-
Betreiber geben. Annlich verlief auch die
Entwicklung bei den Kreditplaftformen. Ein
zu stark fragmentierter Markt schafft keinen
ausreichenden Mehrwert, bei zu wenigen
Anbietern fehlt der Wettbewerb. In Teilen
vergleichbare Angebofe gibt es bei der Ac-
turis-Gruppe und dem Maklerpool Fonds
Finanz.

W Perspektivisch wollen Sie auch
ein Robo-Advising-Tool anbie-
ten, um automatisiert Beratungsanldsse

aufzuzeigen. Wann wird das auf den
Markt kommen?

Die aktuellen Planungen sehen vor, damit
Anfang 2018 auf den Markt gehen zu
konnen.

Wie wichtig ist ein solches
Tool heute, damit Vermittler
sich behaupten kénnen?

In Zeiten zunehmenden Wettbewerbs-
drucks durch digifale Vertriebsformen
sowie starkem Margendruck missen Ver-
mittler sich zu 100 Prozent auf ihre Kern-
kompetenz, die Beratungsleistung, fokus-
sieren. Uber die integrierte Plattform wird
der webbasierfe Austausch mit den Ver-
sicherungsunternehmen ermdglicht und
der Vermiftler von zeifraubenden Verwal-
tungstdtigkeiten entlastet. Ein Robo-Advi-
sing-Tool unferstltzt Vermittler und hdlt
ihnen den Ricken frei. I

41

Dieser Atrtikel ist urheberrechtlich geschiitzt. Die rechtliche Freigabe ist fir den Abonnenten oder Erwerber ausschlieflich zur eigenen Verwendung.

Fritz Knapp Verlag GmbH





