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Uber das Internetportal BrokingX konnen Makler
Versicherungsanfragen fiir Gewerbe- und Industrie-

kunden digital ausschreiben. Betrieben wird das
Portal von der eXulting GmbH & Co. KG.

Innerbalb des ersten Jabres wurden etwa
200 Transaktionen durchgefiibrt.

Interview mit Christian Wiemann,
Geschéaftsfuhrender Gesellschafter
der eXulting GmbH & Co. KG

AssCompact Herr Wiemann, welche Ausschretbungen
findet man auf Ihrer Plattform?

Christian Wiemann Die bislang durchgefithrten Aus-
schreibungen wurden fir Unternehmen des Mittel-
stands, vornehmlich in Haftpflicht, Komposit und
D&O, durchgefiihrt. Die Makler setzen BrokingX eher
far einfache Ausschreibungen ein, zu denen sie eine
schnelle Abwicklung erreichen mochten. Wir empfeh-
len ohnehin, mit einfachen Ausschreibungen zu star-
ten, damit die Mitarbeiter bei Maklern und Versiche-
rern mit dem Portal vertraut werden und danach an-
spruchsvolle Ausschreibungen durchfiihren.

AC BrokingX ist nun etwa ein Jahr am Markt. Mit wel-
chen konkreten Ergebnissen? Konnen Sie feststellen, wie
viele Beteiligte zueinanderfinden?

CW BrokingX ist im August 2011 an den Markt gegan-
gen. Ein Jahr spater werden wir etwa 20 Versicherer als
Partner gewonnen haben. Makler haben wir im Direkt-
geschift gewonnen, aber auch tber Vertriebspartner. Im
Ganzen sind fast 200 Transaktionen abgewickelt wor-
den. Unser Bekanntheitsgrad ist spirbar gestiegen. Das
merken wir zum Beispiel bei der Telefonakquisition und
bei Veranstaltungen. Das ist fiir die weiteren Schritte der
MarkterschlieSung sehr wichtig.

AC Wird die Skepsis gegeniiber Ausschreibungsplattfor-
men weniger?

CW Ich erkenne eine abnehmende Skepsis. Hierzu ha-
ben unsere vielen Gespriache mit Maklern und Versiche-
rern beigetragen, um personlich vertraut zu werden, das
Geschiftsmodell zu erlautern, dessen Perspektiven dar-
zustellen und vieles mehr. Ich kann sehr gut verstehen,
dass man einen Marktteilnehmer mit einem neuen Ge-
schiftsmodell erst kennenlernen mdchte und anfing-
lich vorsichtig ist.

AC Was miissen Versicherer und/oder Versicherungsmakler
fiir die Nutzung der Plattform bezahlen?

CW Versicherer zahlen eine jahrliche Teilnahme-
gebuhr, deren Hohe von der Breite des Sparten-
spektrums abhidngt. Im ersten Jahr der Teilnahme
finanzieren wir aus der Gebuhr insbesondere die
Implementierung und das Training der Mitarbeiter.
Obwohl BrokingX sehr selbsterklirend aufgebaut
ist, unterstiitzen wir neue Nutzer gerne und geben
ihnen Sicherheit bei den ersten Schritten auf dem
Portal.

Makler zahlen eine jahrliche Lizenz, abhiangig von
der Anzahl der Nutzer. Mit diesem Preismodell gehen
wir auf die Grofle des Maklerunternehmens ein. Zu-
dem konnen grofere Makler zunichst mit kleinen
Gruppen einsteigen und den Umfang der Nutzung
allmahlich erweitern. Fur die Lizenz kann der Makler
beliebig viele Ausschreibungen durchfiihren, in be-
liebiger Grofenordnung.

AC Warum spart sich, wie Plattformen immer bebaupten,
ein Makler Aufwand und Zeit, wenn er iiber Plattformen
geht? Dies sollen ja die wesentlichen Vorteile sein. Oder
gebt es wvor allem darum, den giinstigsten Preis zu
erhalten?

CW Wihrend meiner eigenen friheren Tatigkeit als
Makler und auch in den aktuellen Gesprachen mit Mak-
lern konnte ich immer wieder feststellen, wie aufwendig
die Auswertung der Angebote ist und wie viel Zeit in die
Aufbereitung der Auswertung investiert wird, damit im
Gesprich mit dem Kunden und fiir die Akte eine saubere
Dokumentation verfiigbar ist. BrokingX reduziert die
Arbeitszeit hierfir erheblich. Die Daten der Angebote
sind so aufbereitet, dass die Auswertung schneller erfol-
gen kann und die Dokumentation sofort ausdruckbar ist.

Mit zunehmender Nutzung von BrokingX bekommen
die Versicherer den Vorteil einer hoheren Einheitlich-
keit des Prozesses. Teile des Schriftverkehrs werden ent-
fallen, da lediglich Daten im Portal eingegeben werden.
Einen wesentlichen Einfluss des Portals auf den Preis
sehe ich nicht. Wie bislang holen Makler Angebote ein,
vergleichen diese und verschaffen ihrem Kunden Trans-
parenz zur Marktlage. Die Technik ist hilfreiches Werk-
zeug zur Abwicklung, beeinflusst aber nicht den Inhalt
der Ausschreibungsergebnisse.

AC Was gibt es beziiglich des Datenschutzes zu beachten?

CW Datenschutz ist selbstverstandlich. Unser Geschafts-
modell beruht auf dem Vertrauen unserer Partner, dass
Daten sicher flieen und gehalten werden. Nur mit Be-
rechtigung sehen Nutzer ihren Teil des Datenhaushaltes.

Versicherer haben intensive Prifungen durchgefiihrt,
die wir ohne Beanstandungen abgeschlossen haben.

AC Beschreiben Sie uns zum Schluss kurz, wie Sie die
Maklerwelt kiinfitig sehen. Welche Rolle werden dann
Internetportale spielen?

CW Das Gewerbe- und Industriegeschift ist noch durch
eine geringe Industrialisierung bei gleichzeitig hoher Kos-
tenquote gekennzeichnet. Wachstum von Maklern beruht
insbesondere auf Verdringungswettbewerb, nicht auf
wachsendem Marktvolumen. Makler mussen um Prozess-
geschwindigkeit und Effizienz bemiht sein, wenn sie
kinftig im Wettbewerb bestehen wollen. Der Einsatz mo-
derner IT und die Sicherung eines durchgehenden Daten-
flusses bekommen eine weit hohere Bedeutung als heute.

Portale konnen zu einer Drehscheibe werden, Daten
vieler Marktteilnehmer zu bestimmten Zweckmifig-
keiten zu verteilen oder einzusammeln. Das betrifft
nicht nur Ausschreibungen, sondern auch Schaden und
Inkasso. In anderen Lindern gibt es solche Losungen
bereits, mit hohem Nutzen fiir den Markt. Sicherlich
wird auch am deutschen Versicherungsmarkt das Out-
sourcing von Teilprozessen und speziellen Tatigkeiten
selbstverstandlich werden.

AC Herr Wiemann, vielen Dank fiir das Gesprdch. =

IHR+ AN SICHERHEIT

Die R+V-Vermogensschaden-Haftpflichtversicherung
fur Dienstleister und Freiberufler.
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«Ich kann ganz entspannt meine Arbeit machen.” Die R+V-Vermdagensschaden-Haftpflichtversicherung fiir Dienstleister und
Freiberufler gibt Unternehmern die Ruhe, sich unbesorgt auf ihre Arbeit zu konzentrieren. Denn wenn einmal etwas schieflauft,
sind sie rundum abgesichert. Selbst wenn einmal einem ihrer Mitarbeiter ein Fehler unterlauft. Erfahren Sie Ihr + an Sicherheit.

Bei einem personlichen Gesprach mit lhrem zustandigen Maklerbetreuer oder unter makler.ruv.de
lhr Partner m—v
Gemeinsam Zukunft sichern.
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