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ANTRAGSVERFAHREN IM MAKLERVERTRIEB

Die intelligente Mobilitat

Der Optimierung des Dreiecks Versicherer-Makler-
Kunde kommt eine immer wichtigere Bedeutung zu.

Es braucht Losungen, die allen Beteiligten effizientere

Arbeitsablaufe, straffere Prozesse und nicht

zuletzt einen hoheren Kundennutzen generieren.

oher Wettbewerbsdruck und
qunehmend komplexere Tarif-

strukturen erfordern von Ver-
sicherungen die Vereinfachung der An-
tragsverfahren und die Senkung der
entsprechenden Prozesskosten. Insbe-
sondere der Maklervertrieb ist gekenn-
zeichnet durch zahlreiche Medienbrii-
che im Antragsprozess und das latente
Risiko von Fehlern. Vom klassischen
Versicherungsantrag bis zur Erstellung
der Police sind noch zu viele Arbeits-
und Kontrollschritte bei allen invol-
vierten Partnern notwendig.

Doch nicht die bestehende IT-Unter-
stlitzung stellt das Corpus Delicti dar,
sondern das altbewdhrte Antragsfor-
mular als zentrales Erfassungsmedium.
Neue Methoden und technische Mog-
lichkeiten ermdglichen eine einfache
und schnelle Neugestaltung des An-
tragsverfahrens und garantieren erheb-
liche Kostenersparnisse bei den Versi-
cherungen und Maklern. Dies mit ge-
ringen Investitionskosten und ohne
grosse und miithsame IT-Projekte.

Ineffizienter Vertrieb

Derzeit ist das Antragsverfahren im
Maklervertrieb aufwendig, langwierig
und oft fehleranfillig. Von der Erstel-
lung bis zum Versand des Versiche-
rungsvertrags geht zu viel Zeit verloren,
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der Arbeitsaufwand ist zu hoch und die
meist vorhandenen Medienbriiche ver-
unmoglichen effiziente und transpa-
rente Verarbeitungsprozesse. Selbst die
gingigen Versicherungs- und Makler-
systeme schaffen wenig Abhilfe. Zu un-
terschiedlich und vielseitig sind die be-
stehende Produkt- und Systemland-
schaften in der Versicherungsbranche,
sodass sich weder fiir die Gesellschaften
noch fiir die Makler die vollstindige Au-
tomatisierung der Schnittstellen lohnt.
Eine Industrialisierung und damit
Automatisierung des Antragsprozesses
kann deshalb nur durch die Optimie-
rung der bestehenden und bekannten
Elemente erfolgen. Dabei wird das klas-
sische Antragsformular mit versiche-
rungstechnischer Intelligenz sowie in-
trinsischer Prozesslogik versehen; die
bestehende IT-Systemlandschaft wird

nicht oder kaum wahrnehmbar verédn-
dert.

Viele Fehlerquellen

Das Antragsformular ist meist ein
seit Jahren gewachsenes Formular, wel-
ches fiir eines oder mehrere Versiche-
rungsprodukte entwickelt wurde. Auf-
grund seiner Vermittlerstellung wird
insbesondere der Maklervertrieb mit
einer Vielzahl von unterschiedlichsten
und teils komplexen Antragsformu-
laren konfrontiert. Die Erfassung erfolgt
beim Kunden in vielen Fillen von Hand
oder in Formularen ohne Intelligenz
und lésst beliebig viele falsche, inkor-
rekte und unleserliche Angaben zu.

Die Leserlichkeit ist von den jewei-
ligen individuellen Schriftqualititen
abhingig, und das Vorhandensein der
zwingend notwendigen Informationen
wird ebenso wenig gepriift wie die Qua-

Besser ineinandergreifen:
Neue Methoden und Techniken
helfen, Prozesse zu straffen.
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litdt und die Richtigkeit der gemachten
Angaben. Die Festlegung der Versiche-
rungsleistungen, die Auswahl des bes-
ten Versicherungsproduktes und der
kostengiinstigsten ~ Versicherungsge-
sellschaft sowie die Pramienberech-
nungen erfolgen aufgrund von Able-
sungen aus Leistungs- und Prédmien-
tabellen oder manueller Berechnungen
mittels eines Taschenrechners.

Erst zuriick vom Kunden - teils schon
mit einem unterschriebenen und gege-
benenfalls falschen Antragsformular -
kann der Makler einen konkreten An-
trag mit den spezifischen Konditionen
fiir den Kunden erstellen, oft verbun-
den mit Riickfragen, Korrekturen und
erneuter Unterschrift durch den Kun-
den. Erst jetzt erfolgt eine Weiterleitung
des Antragsformulars an den Versiche-
rer. Dort werden die Angaben erneut
digitalisiert und ersten Uberpriifungen
unterzogen, verbunden mit eventuellen
Riickfragen, die bis zum Kunden durch-

Anzeige

Von einer Industria-
lisierung und
Qualifizierung des
Antragsprozesses sind
Versicherer weit entfernt.

schlagen konnen. Selbst dann kénnen
Underwriting-Kontrollen zu Riickfra-
gen und Korrekturen fithren, die vor
dem Abschluss in den Bestandsfiih-
rungssystemen nachzuerfassen sind.
Dieser Prozess kann mehrere Tage
oder gar Wochen dauern und ist ge-
préagt von Medienbriichen, manuellen
Mehrfacheingaben und Papierschnitt-
stellen. Die Qualitédt des Ergebnisses ist
zudem in hohem Masse vom individu-
ellen Wissen der beteiligten Personen
abhingig. Von einer Industrialisierung
und Qualifizierung des Antragspro-
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zesses ist die Versicherungsbranche
noch weit entfernt.

Auf Bestehendes zuriickgreifen

Die Losung kann nicht der Versuch
einer vollstdindigen Integration des
Maklervertriebs in die internen Abldufe
und digitalen Prozesse der Versiche-
rungen sein. Vielmehr muss auf beste-
hende Grundlagen zuriickgegriffen
werden, die mittels unabhéangiger tech-
nischer Medien mit der notwendigen
Intelligenz ergénzt werden und somit
messbare Effizienz- und Qualitdtsver-
besserungen ermdoglichen.

Was liegt ndher als auf den bekannten
Antragsformularen aufzusetzen. Diese
werden als intelligente PDF-Formulare
digitalisiert. Der bestehende Kunden-
stamm wird mittels einer Datenimport-
Schnittstelle aus den Bestandsfiihrungs-
systemen in den Formularen integriert.
So lassen sich Dubletten im Kunden-
stamm verhindern und die Datenquali-
tat der Adress- und Haushaltsdaten bei
jedem Kundenkontakt verbessern.

Dem elektronischen Antragsformu-
lar werden weiter die Eingaberegeln in
Bezug auf Inhalt, Vollstdndigkeit, Tarif-
reglement und Grenzwerte vollstindig
und abschliessend hinterlegt. Antrags-
formulare dhnlicher Versicherungspro-
dukte lassen sich so in einem Antrags-
formular zusammenfassen und mittels
der eingebauten Verfahrensintelligenz
und Assistenzfunktionen wéhrend der
Datenersterfassung unterscheiden.

Ebenso kann eine umfassende Tarif-
mathematik hinterlegt werden, die eine
direkte und giiltige Angebotserstellung
ermoglicht. Mittes elektronischer Unter-
schrift oder eines Ausdruck des Antrags-
formulars mit einem 2D-Barcode und
anschliessender Unterschrift von Hand
stehen die Ergebnisse des Antrages zur
weiteren Bearbeitung in der Versiche-
rungszentrale bereit, wobei zumindest
beim Makler die Daten auch in elektro-
nischer Form verfiigbar sind und iiber
eine Datenschnittstelle in die géngigen
Maklersysteme eingelesen werden kon-
nen. Wurde das Antragsformular rechts-
gliltigmittels elektronischer Unterschrift
unterschrieben, ldsst sich dieses auch in
der Versicherungszentrale elektronisch
einlesen.

Autarkes, intelligentes PDF

Das elektronische PDF-Antragsfor-
mular ist autark und bedient sich in-
trinsischer Intelligenz. Das heisst, dass



QUELLE: SBI

INTELLIGENTE MOBILITAT

Optimierung des Antragverfahrens

Bestehender Prozess

Abgleich Kundendaten
Makler/Versicherung

v

Kiinftiger Prozess

Beratungsgesprach durch Makler

Erfassung des Versicherungsantrags

Unterschrift durch den Kunden

v
Erfassung im Maklersystem

v

Versand des Antrags an
Versicherungsgesellschaft

v

Manuelle Eingabe ins
Bestandsfiihrungssystem

Formelle Erstpriifung und
Riickfragen

v
Ergdnzungen und Korrekturen

v

Scanning des 2D-Codes

Inhaltliche Priifung, Freigabe und Erstellen der Police

man es losgeldst von jeglichen Netz-
werkkomponenten oder anderer mobi-
ler Kommunikationslosungen einset-
zen kann. Das Formular enthélt simt-
liche verfahrens- und versicherungs-
technische Intelligenz im PDF-Doku-
ment und kann auf jedem Endgerét
ohne Anbindung an die Makler- oder
Versicherungszentrale bearbeitet wer-
den. Auch das Zurverfiigungstellen von
Antragsformularen einfacher Produkte
auf den Internetplattformen der Versi-
cherer oder Makler ist denkbar.

Die Formulare ermoglichen daneben
die automatisierte Steuerung des Work-
flows. Die einzelnen Prozessschritte so-
wie die Prozesslogik lassen sich einfach
im Formular abbilden und erméoglichen
eine effiziente Abarbeitung durch die
verantwortlichen Stellen. Der automati-
sierte Workflow beschrénkt sich dabei
nicht nur auf die automatisierte elektro-
nische Weitergabe, sondern stellt auch
sicher, dass die involvierten Stellen nur
angesteuert werden, wenn die minima-
len Erfassungserfordernisse erfiillt und
die festgelegten Freigaben erfolgt sind.

Das neue Antragsformular ist keine
Konkurrenz zu den integrierten Ge-
samtlésungen, sondern eine Ergidnzung
zu den bei Gesellschaften und Maklern
bereits im Einsatz befindlichen Kom-
plettpaketen. Es kommt zum Einsatz,
wenn der Schritt zur vollstindigen Auto-
matisierung und zur Vereinheitlichung
der IT-Systeme bei Versicherern und de-
ren Maklern nicht realisierbar ist.

Enormer Praxisnutzen

Der Nutzen, der sich aus dem Einsatz
des intelligenten Antragsformulars fiir
alle Beteiligten im Dreieckverhdltnis
Versicherer-Makler-Kunde ergibt, ist
gross. Fiir Versicherer erhoht sich insbe-
sondere die Qualitit des Antragspro-
zesses. Das Erfassen und Bearbeiten von
Antragen wird vereinfacht und be-
schleunigt. Prozessoptimierungen kon-
nen in hohem Masse realisiert werden,
da Medienbriiche und manuelle Daten-
erfassungen reduziert werden. Das Feh-
lerrisiko an der Schnittstelle Makler-Ver-
sicherung wird minimiert, zeitintensive
Abklarungen aufgrund mangelnder Da-

OPTIMIERUNGSMASSNAHMEN
Zum Handeln zwingen
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B Doch nicht nur die offensichtlich vor-
handenen Ineffizienzen im Antragsprozess
und die damit verbundene Unzufriedenheit der
Kunden sollten Anstoss fiir nachhaltige Optimie-
rungsmassnahmen sein. Die zunehmende Wich-
tigkeit des Maklergeschdfts und die begrenzten
Moglichkeiten der Neukundengenerierung sind
weitere Faktoren, die Versicherungsgesell-
schaften zum Handeln zwingen. Nur wer den
Makler in der Beratung und im Vertrieb optimal
mit einfachen und nitzlichen Instrumenten un-
terstiitzen kann, sichert sich kiinftig nicht nur
wichtige Teile des Neukundengeschafts, sondern
auch wertvolle Konkurrenzvorteile in der Absi-
cherung des bestehenden Kundenportfolios.

B Somit sind Lésungen gefragt, die sowohl
den Versicherern als auch den Maklern eine effi-
zientere Abwicklung der Antragsprozesse und so-
mit mehr Zeit fir effektive Mehrwertschaffung
beim Kunden ermdglichen. Dies wohlgemerkt mit
der nicht unerheblichen Nebenbedingung einer
fiir die Partner kostengiinstigen und IT-System-
unabhdngigen Realisierung, da mittelfristig nicht
davon ausgegangen werden kann, dass sich die
derzeit im Einsatz befindlichen IT-Systeme ver-

einheitlichen werden.

tenqualitdt fallen weg. Auch lésst sich
die Attraktivitdt der Versicherung und
deren Leistungen durch das Zurverfii-
gungstellen von einfachen und giinsti-
gen Hilfsmittel beim Makler erhéhen.
Der Makler kann auf den bekannten
Formularen weiterarbeiten und muss
sich nicht an komplexe und je Gesell-
schaft unterschiedliche Losungen ge-
wohnen. Unterstlitzt wird er in der tig-
lichen Arbeit durch die im Formular
integrierte prozessuale und versiche-
rungsmathematische Intelligenz. Das
Erstellen von Antrdgen und Offerten ist
ohne Zugriff auf zentrale Systeme direkt
beim Endkunden mdglich. Durch die
Schnittstellen zu den gédngigen Makler-
systemen sind zudem die Daten nur ein-
mal am «point of sales» zu erfassen.
Realisierte Zeitersparnisse lassen sich
fiir eine umfassendere Kundenbetreu-
ung einsetzen. Dem Kunden kénnen
ausgefiillte Antragsformulare mit sdmt-
lichen von ihm gewtinschten Bestandtei-
len vor Ort zur Unterschrift iiberlassen
werden. Pramien sind sofort ersichtlich
und Riickfragen reduzieren sich. a
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