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Die ewige Geschichte von Spreu und Weizen- oder: 
Gedanken zu ausgewählten Themen der Digital-Entwicklung in der Versicherungswirtschaft 2017 aus Maklersicht
Vorbemerkung: Das World Wide Web (www.) wurde das erste Mal vor 26 Jahren freigeschaltet. Anfangs etwas langsamer, in den Jahren danach aber zunehmend schneller, hat es zu gravierenden Veränderungen (Verbesserungen?) in unserem täglichen Leben geführt. Kamen die früheren Mega-Wellen à la Kondratieff langsam ins Rollen, so ist es mit der Digitalisierung anders: Neuentwicklungen und disruptive Ansätze schießen wie Pilze aus dem Boden. Klassische Unternehmen müssen sich diesen neuen Geschäftsmodellen stellen, die Herausforderung meistern, um Ihre Position im Markt nicht preis zu geben.

Das Thema Digitalisierung spielte auch im letzten Bundestagswahlkampf eine große Rolle, war in aller Munde. Wir Deutschen müssen uns - auch nach Meinung der Politiker - sehr anstrengen, um auf diesem Feld den internationalen Anschluss zu halten. Ich würde mir wünschen, dass es nach den anstehenden Regierungsverhandlungen ein neues Digitalisierungsministerium gibt. Dieses sollte sich aber bitte nicht nur um den Breitbandausbau kümmern.

Die Herausforderungen der Digitalisierung betreffen alle Bereiche unserer Gesellschaft - 
auch und insbesondere unsere eher traditionell agierende Versicherungsbranche. Hier haben in den vergangenen Jahren digital agierende Start-ups, sogenannte Insurtechs, für frischen Wind gesorgt. Immerhin gibt es einen „Kuchen“ in Größenordnung von ca. 200 Mrd. Euro allein in Deutschland (Prämieneinnahmen 2016, Quelle GDV) zu verteilen. Von diesem Kuchen wollen sich die Insurtechs und andere Dienstleister ihr Stück abschneiden, die alteingesessenen Marktteilnehmer wollen ihren Anteil am Kuchen hingegen verteidigen.

Unsere Branche hat größtenteils „verstanden“. Die einheitlich definierte Normierung ist mit der Bipro-Initiative auf eine breitere Basis gestellt worden, wird sich durchsetzen. Die vereinbarte Kooperation zwischen Bipro und GDV ist ein weiterer, wichtiger Schritt zur Erreichung dieses Ziels. Die einheitliche Authentifizierung wird hoffentlich in Kürze folgen.

Wie sich der Versicherungsmarkt weiter entwickelt, ob Google, Amazon und Co doch noch in den Versicherungsmarkt als Akteure eintreten, vermag niemand mit Gewissheit zu sagen - auch ich nicht. Deswegen möchte ich im Nachfolgenden auf vier aktuelle Entwicklungen in Teilbereichen unseres Marktes aus Maklersicht hinweisen, mich auf diese vier Beobachtungen beschränken:

1. Insurtechs
Strotzten alle neu gegründeten Insurtechs eingangs nur so vor Gründerenthusiasmus, Ideen und Selbstbewusstsein, so ist momentan eine gewisse Ernüchterung bei den meisten von ihnen eingekehrt. Wenig Kunden, hoher Betreuungsaufwand und suboptimale Schnittstellen zu Risikoträgern, Multiplikatoren etc. sorgen momentan dafür, dass sich die Spreu vom Weizen trennt. Einige Insurtechs wurden von alteingesessenen Platzhirschen übernommen, weitere werden folgen. Die 2. Finanzierungsrunde verläuft bei etlichen Insurtechs holperig.

Wie von meinem Kollegen Bräuchle eingangs erwähnt, verspüren unsere VDVM-Mitglieder aktuell keine Kundenabwanderungen hin zu den Insurtechs. Diese Wahrnehmung mag auch darauf beruhen, dass die VDVM-Makler mehr im Gewerbe- und Industriebereich tätig sind. Aber auch im Bereich des Privat- und Belegschaftsgeschäfts merken wir die Insurtechs - bislang - nicht.

Dennoch nehmen wir diese sehr ernst. Die 2. Generation der Insurtechs hat gelernt, geht viel systematischer vor, sucht die Kooperation mit traditionellen Versicherern, Pools und Maklern, reagiert schnell, ist professioneller. Noch konzentriert sich das Geschäftsmodell der meisten Insurtechs auf den Privatkunden, dieses wird sich nach meiner Einschätzung ändern.

Resümee zu Punkt 1: Die 2. Generation der Insurtechs ist reifer geworden. Auch bei den Insurtechs ist eine Marktbereinigung in Gange, findet schon jetzt eine Marktkonzentration statt.

2. Marktkonzentration im Bereich der Maklerverwaltungsprogramm ( MVP)-Hersteller 
und Vergleicher
Spätestens nach dem Kauf von Lutronik und Nafi durch Acturis und dem Kauf von NKK, IWM und Innosystems durch Hypoport ist klar: Die Spreu trennt sich auch hier vom Weizen. Alle Prognosen der letzten Jahre sind voll eingetroffen, es entsteht ein Oligopol.

Der Trend geht hin zu einem Dienstleistungsangebot für Versicherungsvermittler, welches

1) Maklerverwaltungsprogramm

2) Produktvergleich

3) und Plattform

aus einer Hand bietet.

Die Vorteile für den Makler:

Durch die geringere Zahl von fehleranfälligen Schnittstellen, erleichtert das „alles aus einer Hand- Modell“ die Arbeit im Versicherungsmaklerbüro.

· Die neuen, großen IT-Anbieter verfügen auch über die Finanzkraft und die Entwicklerressourcen, um technisch auf dem neuesten Stand zu sein und sich den immer kürzeren Innovationszyklen anzupassen. Dieses fällt den ca. 30 verbliebenen MVP- Anbietern mit geringen Marktanteilen zunehmend schwer.

Aber es gibt auch Nachteile:

· Die Marktmacht der wenigen, großen Plattformanbieter wächst.

· Gleichzeitig steigt die Abhängigkeit der Versicherer und Makler von ihnen.

· Von manchen Anbietern wird zukünftig anstelle einer Lizenzgebühr über eine transaktionsabhängige Vergütung nachgedacht und

· unter Umständen wird die Datenhoheit in die Clouds von Fremdanbietern verlagert.

Resümee zu Punkt 2: Die aktuelle Konzentration auf immer weniger Anbieter im Bereich 
„MVP/ Vergleicher/ Plattform“ sehen wir VDVM-Makler mit einem lachenden und einem weinenden Auge zugleich.

3. Professionalität im Maklerbüro
Auch im Vermittlermarkt trennt sich die Spreu vom Weizen. Kleinere Vermittler mit Papier- Aktenführung und ohne MVP-Programm sind nahezu ausgestorben. Andere kleine und mittlere Makler schließen sich oft Pools und Verbünden an. Dort erhalten sie Versicherer-Anbindungen, Know-how und ein Maklerverwaltungsprogramm - oft aber um den Preis der Abhängigkeit ihrer Datenhaltung von diesen Anbietern und unter Abgabe von Courtage-/Provisionsanteilen.

Viele Versicherungsmakler wollen aber frei bleiben, kaufen bzw. mieten sich lieber selbst ein Maklerverwaltungsprogramm. Makler, die auch in Zukunft erfolgreich sein wollen, kommen um den Einsatz einer leistungsfähigen IT- Lösung nicht herum, welche Doppelarbeiten im Maklerbüro vermeiden hilft. Oft werden die Möglichkeiten des IT- Programms aber nur unzureichend genutzt bzw. ist die Datenerfassung im Maklerbüro noch zu wenig standardisiert.

Dieses ist aus dreierlei Gründen für das Versicherungsmaklerunternehmen unvorteilhaft:

· Die Kundenerwartungen steigen. Am deutlichsten ist dieses in der wachsenden Nachfrage nach Kunden- und Schadenportalen im Privat-, Gewerbe- und Mittelstandsgeschäft zu spüren. Der Makler, der hier nicht in absehbarer Zeit liefern kann, seine Daten geordnet und aktuell hält, wird vom Kunden „aussortiert.“

· Durch unzureichende Nutzung der IT- Möglichkeiten werden mögliche Effizienzvorteile im Maklerbüro nicht genutzt. Eine ständige Schulung der Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter in Sachen „IT“ ist unerlässlich, um alle Möglichkeiten einer professionellen IT zu nutzen.

· Die Versicherer bevorzugen immer mehr technikaffine Versicherungsmakler bzw. Pools. 
Durch optimierte und automatisierte Prozesse lassen sich auf beiden Seiten Kosten sparen - Einsparungen, die auch den Kunden zugutekommen. Nicht IT- affine Makler werden mittelfristig unter Druck geraten.

Resümee zu Punkt 3: Mittlere und große, klassische Makler werden aktuell immer digitaler bzw. müssen noch digitaler werden. Die permanente Weiterbildung der Mitarbeiter in Sachen IT ist immens wichtig. Kleinere Makler schließen sich zunehmend Pools und Verbünden an.

4. Gute Prozesse haben vermehrt positive Auswirkungen auf die Geschäftsbeziehungen
In den letzten Jahren hat sich der Trend hin zur Prozessoptimierung bei Kunden, Versicherern und Versicherungsmaklern von Jahr zu Jahr verstärkt. Dieses hat zur Folge, dass Versicherer, bei denen die Prozesse nicht rund laufen, auch weniger von uns Versicherungsmaklern angesteuert und bei der Eindeckung berücksichtigt werden. Kann der Makler seinem Kunden zwei vergleichbar gute Angebote zweier Versicherer offerieren, so wird er wahrscheinlich das Angebot desjenigen VR empfehlen, bei dem die Prozesse „rund“ laufen. Beispiele für Versicherer, die sich in der Vergangenheit neu organisiert, neu aufgestellt haben und bei denen eine ganze Weile die Arbeitsabläufe suboptimal liefen, gab es in den letzten Jahren viele. Uns Maklern hat diese Umstellungen auf Versichererseite immer eine Menge unnützer, zusätzlicher Arbeit beschert.

Und auch die Versicherer bevorzugen immer mehr technikaffine Versicherungsmakler, oder Pools. Die knappen Ressourcen der Versicherer werden zunehmend diesen Vermittlern zuteil.

In dieser Betrachtung wollen wir auf keinen Fall den Versicherungsnehmer vergessen. Manche Kunden sind in Sachen „Digitalisierung“ schon viel weiter als unsere Branche. Im Umkehrschluss ist daraus abzuleiten, dass Versicherungsmakler mit guten digitalen Prozessen fester bei ihren Kunden „im Sattel“ sitzen.

Resümee zu Punkt 4: Versicherer und Versicherungsmakler mit guten Prozessen und Produkten erhalten überproportional mehr Geschäft.

Es bleibt weiterhin sehr spannend!

Lübeck, im Oktober 2017

Holger Mardfeldt

Partner Martens & Prahl Versicherungskontor GmbH & Co. KG

T +49 (0) 451 – 88 18 111

Holger.Mardfeldt@martens-prahl.de
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