Interview/Software

JHier trennt sic
die Spreu vom

Klaus Barde im Gesprach mit Andreas Quast,
Geschaftsfuhrer Innosystems GmbH

Dem Markt der Tarif-Vergleichspro-
gramme fehlt es an Transparenz. Fiir den
Makler ist es auch im Jahr 2010 nicht
mdglich, die Angebote von Versiche-
rungssoftware wirklich objektiv zu unter-
scheiden. Anhand welcher MafBstédbe
wirde Ihr Haus Vergleichs-Software auf
den Prifstand stellen?

Zun&chst einmal sollte man sich tUber die
in der Vergleichssoftware angebotenen
Versicherungssparten und die jeweils
tatsachlich enthaltene Anzahl an Versi-
cherern und Tarifen informieren.

Hier trennt sich bereits die Spreu vom
Weizen, da einige Programme haupt-
séachlich aus Deckungskonzepten be-
stehen.

Ist ein ausfuhrlicher Tarif- und Lei-
stungsvergleich mdglich, welcher tber
die reine Zusammenfassung einiger we-
niger Tarifdaten hinausgeht? Lassen sich
direkte Antrége aus der Vergleichssoft-
ware erstellen und mdglichst automati-
siert an den Versicherer Ubertragen?
Stehen alle fir einen VVG-konformen
Vertragsabschluss relevanten Unterla-
gen jederzeit aktuell zur Verfligung? Gibt
es Schnittstellen zu Analyse- und/oder
Verwaltungsprogrammen? Besteht die
Moglichkeit eigene Sondertarife/Rah-
menvereinbarungen zu integrieren?

Beginnt das Problem nicht bereits beim
Einlesen der Tarife? Wie organisieren Sie
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h bereits
Weizen...."

die vollumféngliche Erfassung aller Tarife
einer Sachsparte? Zum Beispiel in der
Privat-Haftpflicht?

Die Innosystems ist jedem Versicherer
gegenlber gleich aufgeschlossen und
integriert deshalb grundsétzlich alle an-
gebotenen Tarife um eine mdglichst um-
fangreiche Marktabdeckung zu errei-
chen. Die umfénglichste und wahr-
scheinlich fehlerfreieste Maoglichkeit
besteht Uber die Anbindung eines vom
Versicherer angebotenen Webservice.
Da dies derzeit nicht von allen Versiche-
rern angeboten wird, werden alle Tarife
von uns in einer zentralen Datenbank
erfasst und nachkalkuliert.

Die Vergangenheit im Markt der Ver-
gleichs-Software ist geprdgt von einer
mangelnden Distanz zu den Produktge-
bern. Wie kann ein Softwareanbieter
heute Uberhaupt seine absolute Neutra-
litét glaubwdrdig, wir betonen glaubwdir-
dig, dokumentieren?

Die Innosystems besitzt keine Kapitalbe-
teiligung eines oder mehrerer Versiche-
rer und ist somit véllig unabhangig und
neutral. Eine Finanzierung der Dienstlei-
stung erfolgt ausschlieBlich Gber die Li-
zenzgebUhren des Finanzdienstleisters
und nicht tUber Provisionen der Versiche-
rer. Wir freuen uns Uber jede zusétzliche
Gesellschaft, die uns Unterlagen oder



einen Webservice zur Integration zur
Verfligung stellt.

Auf der anderen Seite erwarten auch
etliche Ihrer Kunden, daB eine Software
so vielgestaltig nutzbar ist, daB man fir
den Endkunden jedwedes Wunscher-
gebnis produzieren kann. Sind Verbrau-
cherschutz und die Entwicklung von
Vergleichssoftware Uberhaupt miteinan-
der kompatibel?

Selbstverstandlich ist Verbraucherschutz
und der Einsatz eines Vergleichsrechners
miteinander kompatibel. Aus diesem
Grund sind in unseren Vergleichsprogram-
men neben den klassischen Versicherern
auch die sogenannten Direktversicherer
enthalten. Inwieweit der Versicherungs-
makler von der softwareseitig angebote-
nen Mdoglichkeit Gebrauch macht oder
vorab individuell Leistungsschwerpunkte
setzt obliegt diesem selbst.

Muss man als Anbieter in diesem Markt
selbst auch einen Versicherungshinter-
grund haben?

Auf jeden Fall! Ohne fachkundige Versi-
cherungsspezialisten als Mitarbeiter im
Backoffice ist ein verantwortungsbe-
wusstes verarbeiten und aufbereiten al-
ler Prémieninformationen und Leistungs-
daten nicht mdglich. Aus diesem Grund
besteht das Team der Innosystems aus-
schlieBlich aus ausgebildeten Versiche-
rungsexperten.

Makler sind &uBerst preissensibel. Mit
der Héhe des monatlichen Festbetrages,
der eine gewisse Schmerzgrenze nicht
Uberschreiten darf, steht und féllt die
Kalkulation fir diese Zielgruppe. Kann
man vor diesem Hintergrund Uberhaupt
hohe Qualitéat bieten?

Eine hohe Qualitat verspricht flr den
Versicherungsmakler auch ein hohes
MaB an Kompetenz seinem Kunden
gegenlber und eine Verschlankung sei-
ner Verwaltungsabldufe. Vor diesem
Hintergrund sind viele Makler mittler-
weile auch bereit, einen angemessenen
Preis fur eine solche Software zu be-
zahlen.
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Der Markt hat eine Vielzahl an Program-
men. Aber noch nicht ,Das Programm®.
Also eine Software, die vollumfénglich
alle Sparten nahezu 1:1 abdeckt, updatet
und zudem, orientiert am Netto-Einkom-
men und Bedarf des Kunden, die einzig
richtige Lésung haftungssicher auswirft.
Unméglich?

,Das Programm® setzt sich aus unter-
schiedlichen Kompetenzbereichen (Ana-
lyse, Verwaltung, Vergleich etc.) zusam-
men, welche derzeit in der Regel separat
angeboten werden.

Unserer Meinung nach kann die L6-
sung in einem Netzwerk aus den unter-
schiedlichen Kernkompetenzen beste-
hen, bei dem die einzelnen Komponen-
ten mit intelligenten Schnittstellen zum
einfachen Datenaustausch verknlpft
werden.

Damit ist sichergestellt, dass der Nut-
zer sich nicht auf ein ,Alleskbénner“-
Programm festlegen muss.
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