inanzinformation

[ !' Nr. 07-2021

| Heft 503
/ 42. Jahrgang

v |

’ S
’ S
4 S
,/ Hands-On- |
J Mentalitat k.

Interview mit Alexander
Neubauer, Leiter
Partnervertrieb Helvetia
‘\ V(_a_rsicher'ung ,’
s Osterreich 4

1 !
I 1
1 1
1 [
\ [/

/ DerSinn

von Mag.
v Christian Sec

I
|
\

Die digitale Zusammenarbeit
ruckt in den Vordergrund!

Vorstandsvorsitzender Sven Rabe ist bereits seit 2009 im Vorstand der
VAV Versicherung in Osterreich. Wir haben mit ihm tber die Auswirkungen der
Corona Krise und den digitalen Trend in der Versicherungsindustrie gesprochen.




Die digitale Zusammenarbeit
riickt in den Vordergrund!

Vorstandsvorsitzender Sven Rabe ist bereits seit 2009
im Vorstand der VAV Versicherung in Osterreich. Wir
haben mit ihm iiber die Auswirkungen der Corona Krise
und den digitalen Trend in der Versicherungsindustrie

gesprochen.

Die Corona Krise ist hoffentlich im
Abklingen wie geht es der VAV Ver-
sicherung?

Rabe: Die VAV ist gut durch die Corona
Zeit gekommen. Insbesondere hat mich
gefreut, dass - trotz der allgemeinen coro-
nabedingten Einschrinkungen - auch das
Jahr 2020 von einem starken Wachstum
geprigt war. Hier spiiren wir, dass sich die
Wahrnehmung der VAV im Markt stra-
tegiekonform verdndert hat und wir uns
auch in Krisenzeiten als breit aufgestell-
ter Schaden-/ Unfallversicherer bewei-
sen konnten. Im Sach- und Unfallge-
schift konnten wir deutlich stirker als der
Markt wachsen und auch die Anzahl der
Vertriebspartnerinnen und Vertriebspart-
ner vergrofiern, was uns als Maklerversi-
cherer natiirlich besonders freut.
Weiters bin ich sehr stolz darauf, dass
auch alle unsere Mitarbeiterinnen und
Mitarbeiter wihrend der Corona Krise
stets mit uns an einem Strang gezogen
haben und sich mit einer aulerordent-
lichen Flexibilitit und Geschwindigkeit

an die — nicht immer einfachen - Gege-

Flexibilitiat ist das
Zauberwort der
Zukunft und der

Anspruch unserer
Kundinnen und

Kunden an uns.

benheiten angepasst haben. Umso
mehr freue ich mich nun darauf, hof-
fentlich bald wieder méglichst viele
Kolleginnen und Kollegen auch per-
sonlich im Biiro anzutreffen. Den-
noch wollen wir uns nattirlich auch
in diesem Bereich weiterhin als di-
gital fitter Arbeitgeber positionieren
und werden unseren Mitarbeiterin-
nen und Mitarbeitern auch nach der
Corona Zeit die Moglichkeit bieten,
tiber ein home-office Modell die im
letzten Jahr erlebten Vorteile die-
ses Arbeitsmodells weiter nlitzen zu
konnen.

Was nimmt die VAV Versiche-
rung bzw. Sven Rabe aus der
Krise mit?

Rabe: Die VAV ist flexibel, digital und
nah am Kunden bzw. Vertriebspartner.
Mit dem Engagement unserer Mitar-
beiterinnen und Mitarbeiter waren wir
trotz Lockdown jederzeit fir unsere
Kunden erreichbar, Schiden sind ja auch
im Lockdown weiter passiert. Flexibili-
tit ist das Zauberwort der Zukunft
und der Anspruch unserer Kundin-
nen und Kunden an uns. Dazu ge-
hort insbesondere die richtige Mi-
schung aus Automatisierung und
Digitalisierung auf der einen Seite
und Nihe, Erreichbarkeit und per-
sonlicher Service auf der anderen
Seite. Ich bin der festen Uberzeu-
gung, dass es sowieso nicht den einen
Kunden gibt, sondern verschiedene
Services fiir unterschiedliche Kun-

Mit dem
Engagement unserer
Mitarbeiterinnen und
Mitarbeiter waren
wir trotz Lockdown
jederzeit fiir unsere
Kunden erreichbar,
Schéiden sind ja auch
im Lockdown weiter
passiert.

denbeddrfnisse, z.B. einen durchgehend
digitalen Abschluss, aber persénlichen
Service im Schaden. An jeder Stelle der
Digitalisierung werden wir als VAV ge-
nau priifen, ob eine Mafinahme aus Kun-
densicht einen echten Mehrwert bietet.

Wohin geht der Trend in der Wirt-
schaft, die Digitalisierung hat durch
die Corona Krise einen Boost erfah-
ren. Wie sehen Sie die Entwicklung?

Rabe: Digitalisierung ist ja kein Selbst-
zweck, sondern eine dynamische Ent-
wicklung zum Wohle des Kunden. Es
geht in erster Linie darum einfacher zu
werden, schneller zu werden und Erleb-
nisse fiir den Kunden zu schaffen, die
eine emotionale Bindung ermdglichen.
Die Erwartung des Kunden wird geprigt
durch eine Vielzahl an Erfahrungen in
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Digitalisierung
ist ja kein
Selbstzweck,
sondern eine
dynamische
Entwicklung
zum Wohle des
Kunden.

allen moglichen Branchen und
Lebensbereichen. Einkaufen ist
hier nur ein Beispiel und Ama-
zon sicher der prigendste Takt-
geber und Vorbild vieler digita-
ler Anwendungen. Der Bereich
der Versicherung wird vielfach als
kompliziert und wenig kunden-
nah gesehen. Hier versuchen wir
als VAV positiv zu tberraschen
und beginnend mit der Website, den ein-
fach verstindlichen Rechnern, einem in-
dividuellen Kundenportal und unkom-
plizierten Schadenmeldeprozessen das
Leben unserer Kundinnen und Kunden
spirbar zu vereinfachen.

Auffallend ist, dass auch von Seiten
der Vertriebspartnerinnen und Vertriebs-
partner neben der Produkt- und Ab-
wicklungsqualitit zunehmend die digi-
tale Zusammenarbeit in den Vordergrund
geriickt wird. Standardisierte Schnittstel-
len fir Primienberechnung, Abschluss
und Dokumentenmanagement sind oft-

Vertriebspartner
haben selbst in den
letzten Jahren viel
Geld investiert, um

jeweilsihre interne
Beratungs- und
Abschlussstrecke zu
optimieren.

mals ein must-have fiir eine erfolgreiche

Zusammenarbeit. Damit konnen wir die
Effizienz beim Vertriebspartner deutlich
erhohen und gemeinsam Kosten sparen,
bei gleichzeitig gestiegener Kundenzu-
friedenheit.

Wie wichtig ist Prozessoptimierung
im alltiglichen Versicherungsge-
schift und speziell im Geschiftsab-
lauf mit den Vertriebspartnern?

Rabe: Prozessoptimierung funktioniert

in der Breite nur tiber Standardisie-
rung. Wir sind mit einer Reihe
osterreichischer Versicherun-
gen, Maklern und Softwarean-
bietern seit einigen Jahren da-
bei, diese Standardisierungen in
einer Vielzahl von Geschifts-
prozessen umzusetzen. Basis
hierfiir ist der BiIPRO Standard,
der an die Bediirfnisse im os-
terreichischen Markt angepasst
wird. BiPRO e.V. ist tibrigens
ein Verein, der diese Umsetzun-
gen im Sinne seiner Mitglieder
koordiniert und nicht gewinn-
orientiert arbeitet.
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Vertriebspartner haben selbst in den
letzten Jahren viel Geld investiert, um
jeweils ihre interne Beratungs- und Ab-
schlussstrecke zu optimieren. Ausléser
war hier unter anderem die Anforderun-
gen an IDD und Beratungsdokumentati-
onen. Im nichsten Schritt besteht an die-
ser Stelle ein grofles Interesse, dass die
Offert- und Abschlussprozesse sich opti-
mal in die Beratungssoftware integrieren,
um kosten- und zeitintensive Doppelar-
beiten zu vermeiden. Im Idealfall kann
hier eine Verbesserung fir Kunden, Ver-

Standardisierte
Schnittstellen fiir
Pramienberechnung,
Abschluss und
Dokumenten-
management sind
oftmals ein must-have
fiir eine erfolgreiche
Zusammenarbeit.




triebspartner und Versicherung er-
reicht werden. Das Image der Ver-
sicherung allgemein kann durch ein
positives Erlebnis am point of sale
nachhaltig verbessert werden.

Was braucht es, um noch schnel-
ler und effizienter arbeiten zu
konnen?

Rabe: Die VAV nutzt die BiPRO
Schnittstelle seit einiger Zeit fiir die
Authentifizierung des Vertriebspart-
ners und fiir den Dokumentenaus-
tausch, z.B. die Ubermittlung von Po-
lizzen. Der grofle Vorteil liegt dabei in
der strukturierten Zustellung der Do-
kumente, so dass eine automatisierte Ab-
lage im Bestandsfihrungssystem des Ver-
triebspartners erfolgen kann.

Seit Mai dieses Jahres ist zusitzlich
die TAA Schnittstelle fiir KFZ live und
produktiv im Einsatz. TAA steht fiir Ta-
rifierung, Angebot und Abschluss. In der
Praxis bedeutet dies eine Vollintegration
der VAV Offert- und Abschlussprozesse
in die Beratungssoftware des Vertriebs-
partners. Die vorhandenen Daten in der
Vertriebspartnersoftware werden iber
die definierte BIPRO Schnittstelle wih-
rend des Beratungsprozesses an die VAV

-

DasImage der
Versicherung
allgemein kann durch
ein positives Erlebnis
am point of sale
nachhaltig verbessert
werden.

weitergegeben, die in Echtzeit ein voll-
stindiges KFZ Offert tibermittelt. Bei
entsprechender Entscheidung kann der
Abschluss sofort erfolgen und die Po-
lizzierung findet im Echtsystem statt.
Hierdurch wird eine medienbruchfreie
Beratungsstrecke beim Vertriebspart-
ner erreicht, da alle Handlungen direkt
und dokumentiert aus dem Vertriebs-
partnersystem direkt in das System der
VAV einfliefRen. Wir sind besonders stolz
darauf, dass das Projekt in einem tber-
schaubaren Zeitraum von knapp 3 Mo-
naten realisiert wurde, nach einer kur-
zen Testphase produktiv gesetzt wurde
und seitdem problemlos im Echtbetrieb
liuft. Besonders erfreulich ist die rege

Nachfrage von Partnern, sich eben-
falls an die BiPRO Schnittstelle an-
zubinden. Diesbeziglich haben be-
reits weitere Projekte begonnen, die
in Kiirze in den Livebetrieb gehen
werden.

Muss der Versicherungsvertrieb
digitaler werden, um zukunfts-
fiahig zu bleiben?

Rabe: Aus der vorher beschriebe-
nen BiPRO KFZ-Anwendung er-
gibt sich eine Vielzahl an kiinftigen
vollintegrierten Nutzungsméglichkeiten.
Da die Basis mit der Authentifizierung
des Vertriebspartners und dem Doku-
mentenaustausch bereits vorhanden ist,
konnen die TAA Services nun auf wei-
tere Sparten und Produkte ausgedehnt
werden. Inhaltlich sind natiirlich viele
Erweiterungen denkbar, beginnend mit
standardisierten Schadenmeldeprozes-
sen und dazugehoérigem Schadentrack-
ing, welches standardisiert im Bestands-
fithrungssystem des Versicherers sichtbar
ist. Somit kann sich ein seit langem for-
mulierter Wunsch der Vertriebspart-
nerinnen und Vertriebspartner erfillen,
nimlich ein Gleichstand der Schaden-
informationen zwischen Vertriebspartner
und Versicherung. Gleiches gilt auch
fiir allgemeine Vertragsinformatio-
nen und Bestandsdaten der Kunden.
Anderungen sind dann zeitgleich in
allen Systemen verfiigbar.
Voraussetzung ist, dass sich alle
Beteiligten an der Arbeit der Fest-
legung der Standards beteiligen,
um auf der einen Seite einen mog-
lichst hohen Standardisierungsgrad
zu erreichen und auf der anderen
Seite eine hohe Marktakzeptanz si-
cher zu stellen. Ich bin zuversicht-
lich, dass wir bald grofe Veridnde-
rungen in die beschriebene Richtung
sehen werden. Die Zeit ist reif dafir,
die Lésungen sind verfigbar und es
herrscht eine grofie Bereitschaft al-
ler Beteiligten, die notwendigen In-
vestitionen zu titigen. Was kann uns
da noch aufhalten?

Wir danken fiir das Gesprich.
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Bei Unzustellbarkeit retour an: risControl, 3701 Oberthern, Oberthern 33
i

L : k

Auf einer Baustelle kann jeden Tag Unvorhergesehenes
personlich bzw. Ihren Betrieb. Schon kleine Fehler konnen: hen Schadensersatzanspriichen fihren,
welche die Existenz Ihres Unternehmens gefahrden. Als Ba ialversicherer schiitzt die VAV Sie vor
diesem unkalkulierbaren Risiko — mit den besten Produkten fiir alle am Bau beteiligten Unternehmen.
Und im Notfall stehen Ihnen Experten fiir eine schnelle und unkomplizierte Schadensregulierung zur Seite.
Mehr Informationen erhalten Sie unter +43.1.716 07-331 oder www.vavpro.at

ieren — mit unabsehbaren Folgen fiir Sie





