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Wohin geht der Markt der
Maklerverwaltungsprogramme?

Mit dem Aufkauf von LUTRONIK durch assfinet ist der Markt der Maklerverwaltungspro-
gramme (MVP) in Bewegung gekommen. Aber die wahren Marktverschiebungen kommen
noch auf die Makler zu, meinen Branchenkenner Sarah Hesse und Henning Plagemann.
Ein Kommentar zu den Entwicklungen, die Makler bei inren Planen berlcksichtigen sollten.

gibe es das Internet erst seit gestern. Die erste Genera-

tion von InsurTechs hat ordentlich auf den Putz gehau-
en: Beratung statt Vertrieb, Online-Zugriff auf alle Vertrige in
Echtzeit, Maflprodukte statt Produktdschungel. Mit Apps und
Co. besetzen sie die neuen Kanile und Mechanismen im
Kundenkontakt, die ein Grofiteil der Einzelmakler nicht mehr
verstehen oder fiir sich nutzen kann. InsurTechs haben die
Hobheit iiber die neue Kundengeneration als erobert erklart.

Die ganze Versicherungsbranche digitalisiert sich, als

Aber zum schwachen Neugeschift kam spéter auch noch die
Bestandsarbeit hinzu und die Erfolgsmeldungen wurden
etwas weniger. Einige InsurTechs setzten verstirkt auf den
»digitalen Versicherungsordner® und fordern mit Blick auf die
Bankenwelt auch eine PSD2-Richtlinie fiir sich, um den
Zugrift auf Vertrags- und Kundendaten von der Vermittler-
eigenschaft und den Pflichten der Bestandsfithrung zu trennen.
Das alleine wird aber deren Herausforderung in der Bestands-
arbeit keinesfalls 16sen (PSD2 regelt den Zugang zu Bankkonten
fir berechtigte Dritte).

Als unbestrittenen Erfolg konnen die InsurTechs fiir sich
verbuchen, die etablierte Versicherungswelt sensibilisiert zu
haben. Aus dem nebul6sen Begriff ,,Digitalisierung® wurden
plotzlich sehr konkrete Ideen und Leistungsangebote. Die
néchste Generation digitaler Dienstleister steht schon in den
Startlochern. 2018 gehen sieben neue Versicherer an den
Start, die komplett auf digitalen Geschiftsprozessen basieren.
Griinder und Investoren sind InsurTechs, Versicherungs-
konzerne oder schillernde Entrepreneure.

Derweil arbeiten die Versicherer der alten Schule mit Hoch-
druck an der Erneuerung ihrer alten EDV-Anlagen und Sys-
teme. Den Markt der Maklerverwaltungsprogramme haben
die lange vorhergesagten Bereinigungsprozesse voll im Griff.
Bei den Branchenfithrern der MVP-Hersteller kaufte assfinet
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jetzt LUTRONIK und beendete damit
das zweijahrige Gerangel um die Unter-
nehmensfortfithrung. Damit sind im
MVP-Markt jetzt vier schwergewichtige
Akteure auszumachen.

Der MVP-Markt bisher ...

Im Rahmen des dvb-Makler-Audits der
deutschen-versicherungsboerse.de wer-
den jdhrlich die Marktanteile der MV Ps
und die Zufriedenheit ihrer Nutzer ab-
gefragt. Die dvb fragt unter anderem
immer die sogenannten ,Karteikarten-
und Excel-Makler® ab, die ohne MVP
oder mit selbst gebastelten Losungen ar-
beiten. Deren Anteil ist in den letzten
drei Jahren rapide gesunken, nachdem
diese Anwendergruppe jahrelang eine
stabile Grofle war. Dies lasst sich als Zei-
chen einer zunehmenden technischen
Professionalisierung in der Breite des
Maklermarktes deuten.

Dabei stellt sich die Frage, ob Makler-
betriebe zunehmend in eine moderne
technische Infrastruktur investieren
oder ob Einzelvermittler den Geschifts-
betrieb aufgeben bzw. sich einem Pool
anschlieflen und dessen Verwaltungs-
programme nutzen. Es ist davon auszu-
gehen, dass der Markt der potenziellen
eigenstandigen Kaufer und Nutzer eines
MVPs zunehmend kleiner wird, wenn
man sich die Entwicklung der aktuellen
Vermittlerzahlen ansieht. Im aktuell



laufenden dvb-Makleraudit ,,Beste tech-
nische Unterstiitzung fiir Versiche-
rungsmakler 2017“ werden die Makler
nach dem eingesetzten MVP-System
befragt — es stehen insgesamt 60 ver-
schiedene Systeme zur Auswahl. Auch
wenn sich in der Liste einige Exoten
und Nischenanbieter befinden, sind das
sehr viele Anbieter fiir den kontinuier-
lich schrumpfenden Vermittlermarkt.
Wahrscheinlich zu viele.

Mit der Ubernahme des Maklerverwal-
tungsprogramms VIAS von LUTRONIK
durch assfinet wurde deutlich, dass die-
ser Markt erheblich unter Druck geraten
ist. Die Veranderungen im MVP-Markt
iiberraschen nicht, aber auch hier ist die
Geschwindigkeit beeindruckend. Heute
nutzen rund 29% der Makler Systeme
von assfinet. Zusammen mit dem
25%-igen Marktanteil von VIAS hat man
damit einen Marktanteil von iiber 50%.
In einem Markt, der einen entscheiden-
den Einfluss auf die Konkurrenzfihig-
keit der klassischen Vermittler gegen-
iiber den ,,digitalen Angreifern® aus der
InsurTech-Szene haben wird, lohnt sich
bei einer solchen Marktkonzentration
ein Blick auf die weitere Entwicklung.

... und die bevorstehende
Konsolidierung

Unternehmen miissen standig ihre Effi-
zienz verbessern. Jeder Makler kann
sofort auf Ineffizienzen in seinem tigli-
chen Arbeitsalltag hinweisen, ndmlich
die Verwaltungsprozesse, den Papierkram.
Niedrigere Betriebskosten lassen sich
nur durch Optimierung von Prozessen
erreichen, und Prozessoptimierung be-
deutet Automatisierung.

Standig wiederkehrende Arbeitsschritte
manuell zu erledigen, ist nicht nur lang-
weilig, sondern auch teuer. Statt Papier-
post, Scanner und Kundenzuordnung
per Suchen und Klicken, wiinscht sich je-
der Anwender etwas mehr ,Intelligenz®
von der Anwendung. Die Voraussetzung
einer solchen prozessualen Verbesserung
ist seitens der Produktpartner eine Um-
setzung einheitlicher Schnittstellen. Ein
Wunschbild, das mit der Verbreitung der
BiPRO-Normen zunehmend Realitit
wird. Schnittstellen funktionieren aber
nur dann, wenn beide Seiten die Anfor-
derungen erfiilllen. Die Nutzung eines

professionellen MVPs wird damit im Maklerbiiro zur Pflicht.
Selbst wenn sich ein Maklerbiiro bereits auf eine Nachfolge
oder einen Bestandsverkauf vorbereitet, ist das kein Grund
zur Entwarnung. Ein professionell verwalteter Bestand ist
mittlerweile Grundvoraussetzung fiir eine finanziell aus-
kommliche Nachfolgeregelung. Die Umsetzung von BiPRO-
Normen erfordert von allen Beteiligten eine Investition. Gerade
tir die MVP-Hersteller kann dies zukiinftig zum Problem
werden. Eine Vorfinanzierung durch die Nutzer ist so gut wie un-
moglich und auch eine laufende Zusatzgebiihr fiir die Freischal-
tung von BiPRO-Schnittstellen lasst sich oft nicht durchsetzen.

Fiir Versicherer ist es ebenso wenig attraktiv, fiir die Schnitt-
stelleneinbindung in einer Software zu bezahlen, die nur einen
kleinen Nutzerkreis hat. Erschwerend kommt hinzu, dass viele
MVP-Systeme technisch voéllig veraltet sind. Man hat sich in
der Vergangenheit auf neue Fachfunktionen konzentriert und
die zugrunde liegende Technologie vernachléssigt.

Bei diesen Voraussetzungen kommen neben den direkten
Investitionen fiir die Einbindung der BiPRO-Schnittstellen
noch die Kosten fiir
eine grundlegende

Uberarbeitung der
Software hinzu. Das
ist vergleichbar mit
einem Designwech-
sel beim Pkw-Her-

Das ist vergleichbar mit einem Designwechsel beim
Pkw-Hersteller. Wenn unter der Motorhaube ein
Zweitakter knattert, dann sehen die neuen Portal-
funktionen von aullen gut aus, werden aber niemals
so problemlos in die Prozesse integrierbar sein.

steller. Wenn unter

der Motorhaube je-

doch ein Zweitakter knattert, dann sehen die neuen Portal-
funktionen von auflen gut aus, werden aber niemals so pro-
blemlos in die Prozesse integrierbar und fiir den Kunden
online verfiigbar sein wie bei einem InsurTech.

In Zeiten von digitalen Angriffen kommen massive Sicher-
heitsbedenken bei einer selbst administrierten Infrastruktur
erschwerend hinzu.

Wer ist Gewinner der digitalen Selektion?

Die Produktgeber sind seit Jahren dabei, Prozesse zu indus-
trialisieren, und versuchen dabei die Vermittler mitzunehmen,
indem unter anderem mit den BiPRO-Normen Arbeitsprozesse
im Maklerbiiro verschlankt werden konnen. Diese Prozess-
automatisierung steckt aufseiten der Makler noch in den
Kinderschuhen, aber der Entwicklungstrend ist eindeutig.

Die Automatisierung von bisher manuell durchgefiihrtenT4-
tigkeiten haben insbesondere die grofien Vertriebe und vor
allem die Pools vorangetrieben. Im Massengeschéft der Pri-
vatkundensparten und insbesondere dem jéhrlichen Kfz-
Wechselgeschift mussten ganze Lkw-Ladungen von Papier
bewiltigt werden. Wenn Prozesse von Hand zu erledigen wa-
ren, hat Unternehmenswachstum automatisch mehr Mitar-
beiterkapazititen gebunden und hohere Kosten verursacht.

Die Digitalisierung hat schon lange Einzug gehalten, bevor der
Begriff zum Modewort wurde. Wurden Versicherer frither »
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Es gilt zunehmend der Spruch: ,Prozess schlagt
Provision®, und Vermittler wahlen ihre Partner nach
dem Ertrag statt der Provisionshthe aus.
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nach der Hoéhe der Provision ausgewdhlt, schligt jetzt die
Stunde der prozessorientierten Verwaltungsleute. Wenn ein
Versicherer als Produktpartner durchgehend digitale Services
anbieten kann, ergeben diese einen hoheren Automatisie-
rungsgrad und somit deutlich hohere Ertrige durch Kosten-
einsparungen. Seitdem gilt zunehmend der Spruch: ,,Prozess
schldgt Provision®, und Vermittler wéhlen ihre Partner nach
dem Ertrag statt der Provisionshéhe aus.

Dabei sind die grofien Player im Vermittlermarkt die Vorreiter:
Es macht eben einen Unterschied, ob 20 oder 20.000 Doku-
mente pro Tag eingehen und zu verarbeiten sind. Zudem
stand mit skalierbaren Prozessen der Wachstumspfad offen,
denn der digitale Prozess kann ohne Probleme und Mehrauf-
wand auch 200.000 Dokumente verarbeiten.

Wihrend die ,,klassischen MVP-Systeme an Betriebssystem,
Datenformate und proprietire Schnittstellen gebunden sind,
haben die jiingeren Anbieter auf moderne Internettechnologie
gesetzt. Im Rah-
men der Weiter-
entwicklung  der
Software kann man
flexibel entschei-
den, ob man Mo-
dule selbst ent-
wickelt (und even-
tuell auch anderen Marktteilnehmern zur Verfiigung stellt)
oder bestehende Module am Markt zukauft. Damit konnen
auch Vergleichsprozesse einfach integriert, ohne Mehrfach-
aufwand Kunden- und Vertragsdaten an den Vergleichspro-
zess Ubergeben und Berechnungsergebnisse und Antrége be-
ratungskonform historisiert werden.

Die Akteure der Spitzenliga

Weil das den Vertriebsalltag erleichtert, haben alle grofien
Anbieter Vergleichsunternehmen zugekauft oder eigene
Vergleiche entwickelt. Statt eines MVP-Systems entwickeln
sich daraus Prozessplattformen, die zur Abwicklung der Ge-
schifte zwischen Versicherungsmaklern und Versicherern
genutzt werden. Ein einzelnes Maklerunternehmen mit in-
dividuellem MVP-System wird das nur mit erheblichen IT-
Investitionen erreichen konnen.

assfinet (Acturis-Gruppe)

assfinet ist Hersteller des MVP-Systems ams, spiter kam
mit Ubernahme des Herstellers Buchholz das System Info-
Agent hinzu. Durch Fokussierung auf eine professionelle
Softwareentwicklung konnte man die MVP-Eigenentwick-
lung von Martens & Prahl iibernehmen, denen der Ent-
wicklungsaufwand zu hoch wurde. Mit LUTRONIK und
deren Programm VIAS verfiigt man aktuell iiber einen
Marktanteil von rund 50%. An die eigene Abwicklungs-
plattform con:center sind derzeit 33 Versicherer ange-
schlossen. Zur Vereinfachung der Maklerprozesse hat assfinet
in die strategische Integration von Vergleichern investiert
und mit NAFI einen Maklerliebling unter den Vergleichs-
anbietern gekauft.
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blau direkt

Urspriinglich als ,erster Internetpool®
angetreten, hat der Liibecker Makler-
pool blau direkt spéter seinen Slogan
und das Geschiftsmodell gedndert.
Die konsequente Digitalisierung der
Prozesse vom Dokumenteneingang bis
hin zur Entwicklung eigener Ver-
gleichsrechner ist aus den Anforderun-
gen des eigenen Poolgeschiftes ent-
standen. Mit Griindung der IT-Tochter
Dionera expandierte man nach Berlin,
wo Entwickler deutlich leichter zu fin-
den sind als an der Trave. Damit wurde
die Grundlage zur Vermarktung von
Softwareelementen an andere Markt-
teilnehmer als weiteres Geschiftsfeld
erschlossen. Die Kunden- und Ver-
tragsverwaltung ,Ameise ist in dem
dvb-Award 2016 von Maklern sehr po-
sitiv bewertet worden und diirfte der
Ausgangspunkt fiir die weitere Markt-
begehung sein. Mit der Ubernahme
der HT-Maklerservice GmbH wurde
weiteres Fachwissen und vor allem IT-
Ressourcen ins Haus geholt.

Fonds Finanz

Der Shootingstar Fonds Finanz aus
Miinchen hat seit seiner Griindung
konsequent auf eine serviceorientierte
Systemumgebung zur digitalen Auto-
matisierung gesetzt. BiPRO-Prozesse
werden genutzt, wenn sie denn angeboten
werden. Im Gegensatz zu anderen Pool-
unternehmen hat man nur das selbst
entwickelt, was nicht schon am Markt
erhaltlich war. Fir Vergleiche koope-
rierte man mit softfair in Hamburg und
fithrte nebenbei das Alles-umsonst-
Angebot fiir Makler ein. softfair wurde
dadurch zum Marktfithrer, sodass der
kiirzlich erfolgte Kauf durch Fonds
Finanz einen konsequenten strategi-
schen Schritt bedeutet, auch wenn die
Eigentiimer das als private Kapitalan-
lage bezeichnen. Mit dem Vergleichs-
angebot sowie den Verwaltungskom-
ponenten von softfair verfiigt Fonds
Finanz jetzt tiber alle erforderlichen
Komponenten, um ein umfassendes
und voll integratives Prozessportal fiir
Makler bereitzustellen.

Hypoport

Im Vermittlermarkt ist der Anbieter
Hypoport eher durch das Tochterun-
ternehmen Dr. Klein aus Liibeck be-
kannt. Die Mutter Hypoport ist jedoch



spezialisiert auf elektronische Finanz-
marktplatze, also Softwareplattformen
zur Abwicklung von Transaktionen auf
dem Finanzmarkt. Mit dem Kauf des
Herstellers NKK aus Regensburg, des
Anbieters maklersoftware.com und des
Vergleichers INNOSYSTEMS wurden
die strategischen Grundlagen fiir ein
verstirktes Engagement in der Versiche-
rungsbranche geschaffen. Ende Juli
wurde die Bereitstellung einer Plattform
tiber die Tochtergesellschaft Smart
InsurTech bekannt gegeben. Diese soll
eine medienbruchfreie Zusammenarbeit
zwischen Versicherer und Vermittler
iiber die komplette Wertschopfungskette
ermdglichen. Uber das erforderliche
Potenzial zum Markteintritt in der
obersten Liga verfiigt die AG mit einem
Konzernumsatz von tiber 150 Mio. Euro
auf jeden Fall und man darf gespannt
sein, was da noch kommt.

Viel Angebot, viel Aufwand

Versicherern kommt eine Marktkonzen-
tration aus technischer Sicht gelegen -
das reduziert die Anzahl und somit den
Aufwand zur Umsetzung von Anbin-
dungen. Aus vertriebsstrategischer Sicht
erfolgt eine Priorisierung der MVP-Sys-
teme und der dariiber erreichbaren
Makler. Kleinere MVP-Hersteller klagen
schon dariiber, wie schwer sich teilweise
die Beschaffung von technischen Infor-
mationen gestaltet. Auch die Unterstiit-
zung der Makler bei Anwendungspro-
blemen ist fir die MVP-Hersteller eine
Herausforderung. Wenn der Fehler-
grund in der BiPRO-Verbindung zu su-
chen ist, ibernimmt der MVP-Herstel-
ler Fehlersuche in fremden Gefilden, die
zwar erwartet, aber nicht vergiitet wird.

Betrachtet man die Ergebnisse des dvb-
Makleraudits, scheinen viele Vermittler
schon heute nur bedingt zufrieden mit
der Unterstiitzung ihres MVPs zu sein.
Bei einer Ausweitung der Funktionen,
die eine grundlegende Anderung der
Arbeitsprozesse im Maklerbiiro voraus-
setzt, wird die Komplexitit der Aufgabe
nicht geringer werden. Fiir den Makler
werden sich die Verwaltungstitigkeiten
erst vereinfachen und Kosten reduzie-
ren lassen, wenn technische Services
flichendeckend verfiigbar und im ver-

wihrleistet werden kann, hat die Marktkon-
zentration auch einen positiven Aspekt: Es
werden sich Hersteller durchsetzen, die mit
ausgereiften Produkten auch kleineren Makler-
einheiten den digitalen Anschluss bereitstellen
konnen. Mit einem starken MVP, das Kun-
dendaten online bereitstellt und Prozesse
durchgingig macht, wird auch das Makler-
biiro schnell zu einem ,,InsurTech im Kleinen, mit dem Bonus
des personlichen und vertrauten Ansprechpartners.

Weitere Entwicklung

Selbst in Gesprachen mit groflen Maklereinheiten erntet man
ungldubiges Staunen, wenn man die Kosten einer flexiblen
und individuellen Softwarel6sung auf Basis moderner Tech-
nologie vorrechnet. In der Konsequenz arrangiert man sich
weiter mit dem bisherigen Standard-MVP-System und hofft
auf weitere Update-Versorgung. Die Kleinunternehmer und
Einhandsegler unter den Maklern kénnen keinerlei Indivi-
dualitit bezahlen. Sie miissen sich fertiger Software unterwerfen
und hoffen, auf das richtige Pferd gesetzt zu haben. Das ist die
potenzielle Kundschaft der neuen Plattformanbieter, aber es
gibt noch Uberzeugungsarbeit zu leisten. Makler sind es ge-
wohnt, Hardware zu besitzen, Software zu installieren und die
Datenbestdnde physikalisch auf eigenen Festplatten zu spei-
chern. ,Meine Daten sind mein Kapital, schallt es einem re-
gelmafig entgegen, wihrend auf dem Schreibtisch das neueste
iPhone liegt. Diese Denkweise hat sich aus verschiedenen
Griinden seit breitbandiger Netzverfiigbarkeit iiberholt.

Die hohen Anforderungen an Datenschutz und Datensicher-
heit seien nur am Rande erwihnt, das wahre Problem ist die
Erreichbarkeit. Eine Plattform besteht aus verschiedenen
technischen Serviceeinheiten - ist also im Wesentlichen das,
was die groflen Anbieter sich zusammengekauft haben: Ver-
gleichsrechner, Abrechnungssysteme, Dokumentenverwaltung.
Dem Anwender présentiert sich eine machtige Vielfalt an
Funktionen unter einer Oberfliche. Diese nahtlose Integration
mit hoher Benutzerfreundlichkeit ist nur in OnlinePlattformen
realisierbar. Wenn Versicherungen den Dokumentenaus-
tausch digitalisieren, profitiert eigentlich nur der Vermittler
davon. Die Ersparnis an Portokosten rechtfertigt den Auf-
wand jedenfalls nicht. Also ist es Aufgabe der Vermittler, in eine
verniinftige IT-Umgebung zu investieren, um die Dokumente
automatisch weiterverarbeiten zu kénnen.

Die Groflen konnen das, die Kleinen klicken sich mithsam ma-
nuell durch. Der Makler kann sich jetzt einem Pool anschlieflen,
der die entsprechenden Services anbietet, oder er kauft die
technischen Dienstleistungen eines Portalanbieters ein. "

===

wendeten MVP-System umgesetzt sind.
Da das nicht von allen Herstellern ge-

Von Sarah Hesse, Beraterin bei der Brockhaus AG, und {{{{{{¢
Henning Plagemann, Berater bei Sopra Steria Consulting

September 2017 | AssCompact 105



