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Die Biiroadministration nimmt immer gréBere Ausmalle an. Dabei verlangen die
Regulierung, die Konkurrenz durch Insurtechs sowie der Status des Maklers als '
‘Sachwalter seiner Kunden, dass er viel Zeit in die personliche Beratung investiert.
Gut, dass es eine Reihe von Dienstleistern gibt, die Entlastung von der lastigen
Burokratie versprechen. VM bietet einen Uberlick iber das Angebot.

¢ Makler, die wichtige biirokra-

tische Pflichten verletzen, ge-
e #l raten schnell in die Haftungs-
falle. Als Ausweg kommen hier speziali-
sierte Dienstleister in Betracht, die ihnen
einen Teil ihrer Backoffice-Tatigkeiten
abnehmen. Wer Partner eines Makler-
pools ist, der kann in sehr vielen Fillen
bereits aus einem umfangreichen Katalog
an Dienstleistungen auswahlen. Backof-
fice-Unterstiitzung gehort bei den meis-
ten Pools zum Standardangebot. Wer
sich als Makler allerdings nicht an einem
Pool binden beziehungsweise Dienstleis-
‘tungen in Anspruch nehmen will, die
Pools nicht anbieten, der sollte iiber an-
dere Anbieter nachdenken.

Was den Makler—AlItag
erleichtert

Zu den fithrenden Spezialdienstleistern
fiir Makler gehort die On Service GmbH.
Die Geschiftsfithrer Conny Barth und
Jens Zapp griindeten das Unternehmen
2002, nachdem sie viele Jahre in ver-

antwortlichen Positionen der Versiche-

rungswirtschaft gearbeitet hatten. Sie
sehen ihr Unternehmen aufgrund ihres
Insider-Wissens auch nicht als normalen
Outsourcing-Dienstleister an. Zudem
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sind die Mitarbeiter ebenfalls hoch qua-
lifiziert und branchenerfahren. ,Wir ken-
nen das Maklergeschaft und wissen um
das grole Haftungsrisiko, die uniiber-
schaubare Produktflut und den enormen
Vertriebsdruck®, macht/Conny Barth ih-
ren Ansatz deutlich. Das Angebot iiber
»Makler Backoffice“ (www.maklerback-
office.de) bietet daher zuverlidssige und
ausfallsichere Losungen fiir den Alltag
an: von Provisionsabrechnungen iiber
arbeitsintensive Verwaltungs- und Ab-
stimmungsprozesse bis hin zum Abrech-
nungsmanagement. Auch Kunden- und

L] Makler mit Poolanbindung kénnen
deren Backoffice-Angebote nutzen.
= Wer sich keinem Pool anschlieen

mochte, ist unter Umstanden bei
einem Spezialanbieter fiir Back-
office gut aufgehoben.

= Es gibt aber auch reine Telefon-
und Sekretariats-Dienstleister so-
wie digitale Services. .

Angebotsvergleiche und -erstellungen
sowie Bestandsaktionen und Kampag-
nenunterstitzung gehéren zum Dienst-
leistungsprogramm. Moglich ist die Bu-
chung einzelner Module oder eines Kom-
plettpaketes.

Freirdume schaffen

Zu den Spezialanbietern gehért auch
Versoffice. Griinderin und geschiftsfiih-
rende Gesellschafterin Kamuran Bildir-
cin war in verschiedenen Funktionen fiir
einen Maklerpool und einen Maklerver-
sicherer titig, bevor sie sich selbststandig
machte. ,In der tidglichen Zusammenar-
beit mit unseren Partnern zeigte sich sehr
deutlich, dass der Unterstiitzungsbedarf
der einzelnen Makler - unabhingig von
Grofle, Spezialisierung und Erfahrung
- sehr dhnlich war®, macht sie deutlich.
»Der tigliche administrative Aufwand
und die damit einhergehenden fehlen-
den Freiraume halten viele Kollegen da-
von ab, die Umsetzung kreativer Ideen,
die ErschlieBung neuer Geschiftsfelder
oder auch nur die Konzentration auf die
eigentliche Kernkompetenz Vertrieb vo-
ranzutreiben.“ Aufgrund dieser Kennt-
nisse passt das Angebot auch perfekt
und umfasst telefonische Erreichbarkeit,
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Terminvereinbarung, Angebotserstel-
lung, Versicherungsvergleiche, Auswer-
tung von Analysen bis hin zur Digitali-
sierung des gesamten Biiros. ,,Unser Ser-
vice ist flexibel und anpassungsfahig®,
betont Bildircin. Ihr Unternehmen habe
schon zahlreiche Kundenordner sortiert,
gescannt und ausgewertet sowie Mailing-
aktionen konzipiert, nachtelefoniert und
bewertet. Zudem iibernehme man Ur-
laubsvertretungen, und bei Bedarfkénne
man auch ganze Kundenbestinde in die
temporire Verwaltung nehmen. Selbst
die Migration von Datenbestinden von
einem Maklerverwaltungsprogramm in
ein neues gehore zum Leistungsportfo-
lio. Vor allem werde Wert auf personli-
che und enge Zusammenarbeit gelegt,
was Kunden zu schitzen wiissten.

Auch die Dextra GmbH hat sich auf
das komplette Backoffice von Maklerbii-
ros spezialisiert. Geschiftsfithrer Markus
Szabo erklirt: ,,Unser Serviceangebot be-
ruht auf jahrelanger Praxiserfahrung in
der Versicherungsvermittlerbranche und
umfassender Marktkenntnis.“ Dank ei-
nes qualifizierten Teams von Experten
aus dem Versicherungswesen, der IT und
dem Office-Management sei man in der

o+ Dienstleistungsangebot
~{ von On Service

s Eingangspostbearbeitung
Kunden-/Vertragsverwaltung
a Datenerfassung/-archivierung
@ Antragsprifung/-weiterleitung
First-Level-Risikovoranfragen
Kunden-/Makler-/

VU-Kommunikation
@ Provisionsabrechnung
8. Finanz-/Bedarfsanalyse
a Angebotserstellung/-vergleiche
£ = Bestandsaktionen/Kam-
pagnenmanagement
a Terminanbahnung/
-vereinbarung
s Kundenqualifizierung
Welcome-Calls
8 Kindigungs-Rickgewin-
" nung, -pravention
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Lage, Komplettlosungen wie das Extra-

Zeit-Paket (siche Kasten| oben rechts) zu

verwirklichen.

Wer weniger hohe Anforderungen

an seine Biiro-Hilfe stel

t, der ist mit ei-

nem Biiro- und Telefonservice unter Um-

stinden gut beraten. Zu|den auf Makler

spezialisierten Anbieter

n zihlt die Vipo

Deutschland GmbH. Vipo steht fiir Vir-
tual Professional Officel Dahinter steht

ein Telefonservice, der d
des Maklerbetriebes au
wenn niemand aus dem

e Erreichbarkeit
ch dann sichert,
Team erreichbar

ist. Dank der langjahrigen Kooperatio-
nen mit dem Bundesverband Deutscher
Versicherungskaufleute|(BVK e. V.), der
Vema Versicherungs-Makler-Genossen-
schaft e. G. und dem Maklerpool Finet

wissen die Mitarbeiter| von Vipo, wel- "

chen Bedarf Makler haben. ,,Die telefo-
nische Sekretirin nimmt eingehende Ge-
spriche mit einem individuellen Melde-
text freundlich, kompetent und zuver-
lassig entgegen, gibt erste Auskiinfte und
informiert den Makler per E-Mail, Fax
oder SMS iiber die eingegangenen Ge-
spriche, sodass ihm kein wichtiger An-
ruf entgeht®, erklirt Geschiftsfiihrerin
Petra Thonemann.

Weitere Telefon- und Sekretariatsser-
vices mit Fokus auf Versicherungsmak-
ler sind beispielsweise www.office-rs.de,

www.mobile-office.de und www.telefon-
service.net.

Backoffice fuir Swiss Life-Partner
Wer es eher digital mag, kann sich mit
dem relativ neuen Service der Swiss Life
mit Namen Swiss Compare anfreunden.
Diese Dienstleistung wird fiir Maklerbe-

triebe von zehn bis 150 Vertriebsmitar-

beitern angeboten, ist also fiir die ganz
kleinen eher ungeeignet. Und: Swiss
Compare ist keine offene Plattform, son-
dern als klassische Dienstleistung fiir
angeschlossene Partner gedacht. An iib-
liche Branchenlésungen wie Maklerver-
waltungsprogramme ist sie daher nicht
anschlussfiahig. Wer sich als Makler fir
Swiss Compare entscheidet, berit kiinf-
tig ausschliefSlich iiber diese Plattform.
Teillosungen und Bausteine sind nicht
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Das Extra-Zeit-Paket von
Dextra

elektronische Akte mit

24-Stunden-Zugriff

8 Eingangspostbearbeitung,
digitale Weiterleitung und
Archivierung in E-Akte

& physische Archivierung aufbe-
wahrungspflichtiger Dokumente

Ausgangspostbearbeitung
und Archivierung in E-Akte

s Telefonsekretariat

a komplette Antragsbearbei-

“tung bis zum Policen-Versand

@ Kunden-, Vertrags- und
Terminverwaltung

Wiedervorlagen

& Fihrung von Courtage-Konten

@ laufende Provisionsabrechnung,
Kontrolle und Abwicklung

Datenerfassung, -siche-
rung und -archivierung

m -Softwarebereitstellung
und -aktualisierung

a Vernetzung des Makler-Cli-
ents mit Dextra-Datenbank

www.dextra-backoffice.de

vorgesehen, der Vertriebsprozess wird
als Ganzes unterstiitzt. Vorteil: Das Part-
nerunternehmen bleibt rechtlich selbst-
stindig und tritt weiterhin unter seiner
Marke auf, Swiss Compare bleibt im Hin-
tergrund. Was das Angebot so besonders
macht, beschreibt Swiss Life-Vertriebs-
leiter Matthias Wald so: ,,Die Software
deckt ganz unterschiedliche Produkt-
und Themenbereiche ab, wihrend Mak-
ler aufgrund ihrer Ungebundenheit in
der Regel keine ineinandergreifende Be-
ratungssoftware haben.“ Auch fiir die
Umsetzung der IDD-Richtlinien ist Swiss
Compare fit und bietet Losungen fiir die
kommenden Dokumentations- und Ge-
eignetheitspriifungen.

Autorin: Elke Pohl ist freie
Journalistin aus Berlin.
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