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DIGITALER

VERSICHERUNGSVERTRIEB

WIE GELINGT DER SPAGAT ZWISCHEN

ANALOG UND DIGITAL? 
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UNSERE KUNDEN ERWARTEN MEHR

Die Branche im Umbruch

ICH ALLES

ÜBERALL SOFORT
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UNSERE KUNDEN ERWARTEN MEHR

Die Branche im Umbruch

• Große Auswahl

• Hohe Qualität

• Niedrige Preise

• Guter Service

• Wertschätzung als Muss

• Korrekte Personalisierung

• Maßgeschneiderte Angebote

• Kontaktaufnahme nur mit 

Erlaubnis

• Unmittelbare 

Kontaktaufnahme

• Schnelle Transaktionen

• Kurze Reaktionszeiten

• Unabhängigkeit von Zeit

• Unabhängigkeit von 

Raum

• Unabhängigkeit von Technologien / 

Kanälen / Geräten
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FINTECHS IN ÖSTERREICH:

MARKTANTEIL SOLL STEIGEN

Die Branche im Umbruch

Quelle: Irene Holzer BSc (WU) und a.o. Univ.-Prof. Dr. Erwin Eszler; Institute of Finance, Banking and Insurance; Wirtschaftsuniversität Wien: „Zur zukünftigen Entwicklung von Finanztechnologie-Unternehmen (FinTechs) in der 

österreichischen Versicherungswirtschaft“, quantitative Einschätzung von InsurTechs durch 264 Personen aus der Branche; risControl Nr. 07/2018 Heft 469, Seite 16 ff.; 
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KOSTENSÄTZE

Die Branche im Umbruch

31,1% 19,2%

LebenSchaden / Unfall
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Kostensatz inkl. Schadenregulierung, exkl. Vermögensverwaltung in 

% der abgegrenzten Prämie im direkten Geschäft (2017)

Quelle: KPMG Versicherungsstatistik Österreich (Juli 2018)
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AMAZON INSURANCE ANTE PORTAS ??

Die Branche im Umbruch

Your margin 

is my 

opportunity!
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Automatisierungswahrscheinlichkeit <30 %

 Erzieher (<1%)

 Anthropologen & Archäologen (<1%)

 Ärzte, Chirurgen(<1%)

 Kinderbetreuung, Kindererziehung

 Gesundheits- und Krankenpflege

 Aufsichts- und Führungskräfte

 Maschinenbau & Betriebstechnik

 KFZ-Technik

 Vertrieb

 Sozialarbeit, Sozialpädagogik

 Altenpflege

 Hochschullehre & Forschung
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SIND DIE SCHLUSSFOLGERUNGEN RICHTIG?

Die Branche im Umbruch

Quelle: Studie von AT Kearney, veröffentlicht im Kurier 12.01.2016

Automatisierungswahrscheinlichkeit >70%

 Versicherungsvertreter (99%)

 Kreditanalysten (98%)

 Kassierer (97%)

 Büro- & Sekretariatskräfte

 Gastronomieservice

 Betriebswirtschaft

 Post- und Zustelldienste

 Köche/Köchinnen

 Bankkaufleute

 Lagerwirtschaft

 Metallbearbeitung

 Buchhaltung
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VERÄNDERUNGSTREIBER

Die Branche im Umbruch

Fintechs Kosten Neueintritte
Kunden-

erwartungen
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2 FRAGESTELLUNGEN

Die Wertschöpfungskette im Versicherungsvertrieb

01

02

Wo kann eine Digitalisierungs-

strategie eines VU im 

Maklervertrieb wirksam ansetzen?

Wie kann die Allianz gemeinsam mit 

den Maklerpartnern die 

Digitalisierung vorantreiben?
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DAS GESCHÄFT IST VIELFÄLTIG

Die Wertschöpfungskette im Versicherungsvertrieb

 Volles persönliches Service

 Ganzheitliche Beratung

 Versicherungstechnik & Risk 

Management

 Digitalisierung als Unterstützer

 Massengeschäft

 Self-Service

 On-line & Omni-Channel

 24/7 Verfügbarkeit

 Unmittelbar und ohne Anstrengung

einfach komplexRetail
Klein-

Gewerbe
Gewerbe

Industrie

national

Industrie 

Global

“Mach es einfach 

und schnell!”

“ich kenne mich 

nicht aus – hilf mir 

weiter!”

Transaktions-

unterstützer

Professioneller 

Berater
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DIGITALISIERUNG ENTLANG DER 

WERTSCHÖPFUNGSKETTE

Die Wertschöpfungskette im Versicherungsvertrieb

Abschluss
Nach-

betreuung

Kontaktauf-

nahme & 

Anbahnung

1

Lösung & 

Preisfindung

Bedarfs-

analyse
Schaden-

erledigung

2 3 4 5 6

 Digitale Leads

 Soziale 

Netzwerke

 Konfiguratoren

 Fast Quote-

Engines

 Digitale Termin-

vereinbarung

 Digitale IPIDs, 

KIDs, LIPIDs

 Digitaler 

Beratungs-

prozess gem. 

IDD

 Risikoprofiling

 Online-Beratung

 Produktvergleich

 Preisquotierung 

on-line

 Online-Shop

 Elektronische 

Unterschrift

 Digitale Polizze

 Master-App mit 

Vertrags- und 

Schadenübersicht, 

Stammdatenpflege

 Bewertung („5-Star 

Rating“)

 Weiterempfehlung

 Digitale 

Schadenmeldung 

(App, Mail, etc.)

 Status-Update

 Digitaler 

Zahlungsprozess
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ANFORDERUNGEN AUS DEM EXKLUSIVVERTRIEB

Die Wertschöpfungskette im Versicherungsvertrieb

Aussendienst / Agent

GFB
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ANFORDERUNGEN AUS DEM MAKLERVERTRIEB

Die Wertschöpfungskette im Versicherungsvertrieb

MAKLER

Verwaltungssoftware

Vergleichsrechner
GFB

VU 1 - System

VU 2 - System

VU 3 - System

VU n - System
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Werkzeuge

Fokus der 

Allianz
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UNSERE LÖSUNG

Die Digitalstrategie der Allianz im Maklervertrieb

MAKLER

Verwaltungssoftware

Vergleichsrechner GFB
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Werkzeuge

Schnitt-

stellen

Digitaler

Rechner

Portal-

lösung
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DIGITALER RECHNER: ALLIANZ NOW PARTNER (ANP)

Die Digitalstrategie der Allianz im Maklervertrieb

 Digitale Versicherungsbestätigung, Sofortschutz

 Mit wenigen Eingaben zur ersten Prämie

 Vorschlag und Antrag herunterladbar und 

speicherbar

 Vertrag online beantragen 

 Kunde erhält die Polizze digital oder gedruckt

 Polizzenkopie auch digital im Maklerportal

 Digitale Unterschriftsmöglichkeit, je nach 

Maklervollmacht

100% Digitale Beantragung !
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SCHNITTSTELLEN: „WIR SPRECHEN ALLE SPRACHEN“

Die Digitalstrategie der Allianz im Maklervertrieb

• Norm 260 / Norm 410: 

Authentifizierung (Userid und Passwort 

analog Maklerportal)

• Norm 430: Übertragung von Daten 

(OMDS-Bestand). Dokumentenformat 

MTOM (Grundlage Norm 230)

• Norm 430.4: Übertragung von 

Vertragsdokumenten (Polizze, 

Wertanpassung). Dokumentenformat 

MTOM (Grundlage Norm 230)

• Norm 440 (aus BiPro Release 1): 

Deeplink ins Maklerportal

• Prämienberechnung

• Angebotsdokument

• Digitale Beantragung für Haushalt, 

Eigenheim, Unfall, KFZ, Rechtsschutz

• Authentifizierung (Userid und Passwort 

analog Maklerportal)

• Übertragung von Daten (OMDS-Bestand)

• Übertragung von Vertragsdokumenten 

(Polizze, Wertanpassung

• Deeplink ins Maklerportal (Verzweigung 

aus Verwaltungsprogramm zu einem 

Vertrag/Schaden im Maklerportal)

Schnitt-
stellen
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PORTAL: RELEVANTE INFORMATION IN ECHTZEIT

Die Digitalstrategie der Allianz im Maklervertrieb

 Bestandssuche und -auskunft

 Auswertungen

 Provisionsnoten

 Vertragsdetails und Polizzendokumente

 Bedingungen

 Infos zu Produkten und wichtigen Themen

 Newsletter-Archiv

 OMDS2.x Bestandsdaten
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DAS GESAMTBILD

Zusammenfassung

GFB

Maklerportal für 

Allianzverträge

Allianz Now Partner

OMDS 3.0

BiPRO

Proprietäre

Schnittstellen

Verwaltungssoftware

Makler

Vergleichsrechner
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UNSERE AMBITION

Zusammenfassung

 effizient

 schnell

 einfach

 papierlos

 transparent
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DISCLAIMER

Die Einschätzungen stehen unter den nachfolgend angegebenen Vorbehalten.

Bei der vorliegenden Präsentation handelt es sich um eine Marketingmitteilung. Die vorliegende Marketingmitteilung stellt keine Anlageanalyse, Anlageberatung 

oder Anlageempfehlung dar. Insbesondere ist sie kein Angebot und keine Aufforderung zum Kauf oder Verkauf von Investmentfondsanteilen.

Vorbehalt bei Zukunftsaussagen

Soweit wir in diesem Dokument Prognosen oder Erwartungen äußern oder die Zukunft betreffende Aussagen machen, können diese Aussagen mit bekannten 

und unbekannten Risiken und Ungewissheiten verbunden sein. Die tatsächlichen Ergebnisse und Entwicklungen können daher wesentlich von den geäußerten 

Erwartungen und Annahmen abweichen. Neben weiteren hier nicht aufgeführten Gründen können sich Abweichungen aus Veränderungen der allgemeinen 

wirtschaftlichen Lage und der Wettbewerbssituation, vor allem in Allianz Kerngeschäftsfeldern und -märkten, aus Akquisitionen sowie der anschließenden 

Integration von Unternehmen und aus Restrukturierungsmaßnahmen ergeben. Abweichungen können außerdem aus dem Ausmaß oder der Häufigkeit von 

Versicherungsfällen (zum Beispiel durch Naturkatastrophen), der Entwicklung der Schadenskosten, Stornoraten, Sterblichkeits- und Krankheitsraten 

beziehungsweise - tendenzen und, insbesondere im Bankbereich, aus der Ausfallrate von Kreditnehmern resultieren. Auch die Entwicklungen der 

Finanzmärkte (z.B. Marktschwankungen oder Kreditausfälle) und der Wechselkurse sowie nationale und internationale Gesetzesänderungen, insbesondere 

hinsichtlich steuerlicher Regelungen, können entsprechenden Einfluss haben. Terroranschläge und deren Folgen können die Wahrscheinlichkeit und das 

Ausmaß von Abweichungen erhöhen. Die hier dargestellten Sachverhalte können auch durch Risiken und Unsicherheiten beeinflusst werden, die in den 

jeweiligen Meldungen der Allianz SE an die US Securities and Exchange Commission beschrieben werden. Die Gesellschaft übernimmt keine Verpflichtung, 

Zukunftsaussagen zu aktualisieren.


