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REFERENZ

Integrierte Webanwendung fur Zusatzversicherungen bei
Finanzdienstleistern

Anforderungen an eine Point of Sale-Losung bei
Versicherungen

Im Geschéft mit Zusatzversicherungen, wie z. B. Restschuldver-
sicherungen oder Reiseversicherungen, lassen sich durch retail-
orientierte Vertriebsansatze neue Marktsegmente erschlieBen. Dabei
wird durch Nutzung des Filialnetzes des Vertriebspartners die eigene
Vertriebsorganisation vergroBBert.

Die Konzeption einer technischen Losung fur diese Vertriebsablaufe, auch
am Point of Sale, erfordert neben einem fachlichen Verstandnis fiir das
Produkt, Kenntnisse der zur Vermarktung relevanten Prozesse sowie des
erzielten Mehrwerts beim Vertriebspartner. Zudem werden von den
vertriebsorientierten Anwendern hohe Mal3stabe an die Online-Service-
Qualitat (z. B. Bedienbarkeit, Ergonomie) gesetzt. Dies erfordert beispiels-
weise eine unmittelbare Anlehnung der Systembedienung an bereits im
Einsatz befindliche Anwendungen.

Insgesamt werden durch die Zusammenarbeit von OEV und mgm technology
partners folgende Anforderungen erfullt:

= Online-Abwicklung transaktionaler Geschéaftsprozesse wie
Neuabschluss (Erstellung der Versicherungspolice), Stornierung und
Schadenmeldung.

= Integration in die vorhandenen Prozesse bzw. in die Systemlandschaft
des Vertriebspartners.

= Uberfihrung des neu akquirierten Bestands in die Basissysteme des
Versicherers.

= Automatisierte Verteilung der Provisionen zwischen den
Vertriebspartnern.

= Unterstitzung von Nacherfassungen durch den Innendienst des
Versicherungsunternehmens.

= Skalierbarkeit bezogen auf die hohe Anzahl von Anwendern.

= Umsetzung gesetzlicher Anforderungen wie z. B. bei der VVG-Reform
und die Einhaltung von Datenschutzbestimmungen.
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., Die kiirzlich abgeschlossene
Integration eines neuen Vertriebs-
partners mit 500 neuen Anwendern
haben wir innerhalb von sechs
Wochen realisiert.”

Christian Hoyer
Fachlicher Projektleiter bei OEV

Die OEV Online Dienste GmbH
(OEV) engagiert sich als Tochter der
offentlichen Erstversicherer fur
digitale Medienprodukte, Online-
Dienste und digitalen Vertrieb. Um
digitale Vertriebswege fur besteh-
ende und neugestaltete Versiche-
rungsprodukte effizient zu konzi-
pieren und umzusetzen, entstehen
in Zusammenarbeit mit mgm
technology partners innovative
Online-Lésungen fur Versicherer.

Aktuell werden Point of Sale-
Lésungen im Bereich Kreditzusatz-
versicherungen fur die Erschlies-
sung neuer Marktsegmente mit
innovativen Vertriebsansatzen fur
verschiedene Versicherer entwik-
kelt. Aus den Anforderungen zur
Bedienung dieses Vertriebskanals,
haben OEV und mgm ein effizientes
Delivery-Modell entwickelt, das den
Geschaftserfolg fur Versicherer und
Handelspartner im Sinne des zu
erzielenden Neugeschafts unmittel-
bar unterstutzt.
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Dynamische Weiterentwicklung des Vertriebskanals nach ErsteinfUhrung

.Die Erfahrung zeigt, dass ein wesentlicher Erfolgsfaktor flr die langfristig positive Entwicklung des Geschafts in
einem aktiven Online-Vertriebskanalmanagement liegt”, betont Thomas Baumbach, Geschaftsfuhrer der OEV.
Wesentliche Anforderungen sind dabei beispielsweise die Realisierung von Produktinnovationen sowie die
Integration zusatzlicher Vertriebspartner. Erweiterungen des Produktportfolios missen meist in kurzer Zeit
umgesetzt werden.

Die Einfihrung eines neuen Versicherungsproduktes wie z. B. Kontoschutz erfordert Erweiterungen an der
gesamten Geschaftslogik: Berechnungsbasis, verwendete Algorithmen zur Pramienberechnung sowie die
Vertragsdokumente muissen angepasst werden.

».Damit die nachgelagerten Prozesse wie

Uberfuhrung in die Bestandssysteme des
- n Versicherers und automatisierte Aufteilung von
e i Provisionen reibungslos funktionieren, muss die
Zusammenarbeit mit den Softwareingenieuren
reibungslos funktionieren. Das klappt nur, wenn alle
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Uberfiihrung in die
s

prmonnge A Beteiligten inhaltlich verstehen, worum es geht,”
Mg E/N'E:g erlautert Christian Hoyer, fachlicher Projektleiter bei
m/";f_\kﬂ OE.V' o :
- 3™ Bei der Integration eines neuen Partners muss die
Vertisbspariner2 Lésung auf die fachlichen und technischen
& mam technoloay partners 2008 Bedurfnisse des neuen Partners abgestimmt

werden. Nicht zuletzt die wesentliche Erweiterung

Abbildung 1 der Nutzeranzahl spielt dabei eine wichtige Rolle.

Wirtschaftlichkeit im Betrieb und Weiterentwicklung im Gesamtsystem

Zur Erhohung der Wirtschaftlichkeit im Betrieb setzen OEV und mgm vor allem auf Open Source-Technologien, die
sich bereits in hochskalierenden Projekten mit groBer Nutzerzahl, Datenmengen sowie ihrer Integrationsfahigkeit
bewahrt haben.

Die Kriterien zum Einsatz einer Open Source-Technologie orientieren sich auch an ihrer Wirtschaftlichkeit in der
Betriebsphase, da gerade im Tagesgeschaft eine hohe Anzahl an Anforderungen aus dem Vertriebskanal gestellt
wird.

Hinsichtlich der Entwicklungsumgebung und Projektinfrastruktur missen daher industrielle Prinzipien fur die
technischen Auslieferungsprozesse ahnlich einer ProduktionsstrafRe bei der Automobilproduktion bericksichtigt
werden (z. B Build & Deployment, Regressions- und Performancetests, Delivery). ,Die kurzlich abgeschlossene
Integration eines neuen Vertriebspartners mit 500 neuen Anwendern haben wir innerhalb von sechs Wochen
realisiert.”, erganzt Christian Hoyer.
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