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eit 1.1.2019 sind Sie Geschiftsfiihrer Ch Die Versicherungswirtschaft befindet
s bei SUDVERS. Davor waren Sie einige ‘ S U D V E R S sich seit einigen Jahren in der Transforma-

Jahre als CEO der APCOA Parking
Group titig. Da kann man ja durchaus von einem Seiten-
wechsel sprechen. Wie kam es dazu?
Bender: In den letzten 20 Jahren habe ich Flihrungsaufga-
ben fiir Unternehmen im Handel, in der Immobilienwirtschaft
und im Bereich professioneller Dienstleistungen wahrge-
nommen - sowchl als COO, CFO und zuletzt bei APCOA als
CEO.Im Rahmen einer nationalen Ausschreibung wurde
SUDVERS im Jahre 2010 der Versicherungsdienstleister fiir
APCOA. Ich kenne SUDVERS und die Herren Karle daher
seit gut zehn Jahren aus der Kundenperspektive und als lang-
jéhriges Mitglied des SUDVERS-Beirats. Die Idee, ge-
meinsam mit den Herren Karle SUDVERS weiterzuentwickeln
und fiir weiteres Wachstum vorzubereiten, haben wir in
2018 besprochen und dann Anfang 2019 umgesetzt. Sicher
hat es geholfen, dass wir uns seit Jahren kennen und ein
gegenseitiges, ausgepragtes Vertrauen besteht. Der Bereich
Versicherungsmanagement war seit Anfang 2000 Teil
meines Verantwortungsbereichs als CFO, vor allem fir die
Versicherung gréRerer Immobilienportfolios im In-und
Ausland sowie fiir groBe Immaobilienprojekte im Mittleren
Osten. Bei APCOA spielte die Versicherung von Haft-
pflichtschéden die weitaus gréRere Rolle. SUDVERS noch
besser aufzustellen, wettbewerbsfahiger zu machen
und dadurch zusétzliches Wachstum zu genieren — das ist
die zentrale Herausforderung fiir die Rommenden Jahre.

tionsphase, die durch die Digitalisierung
ausgeldst wurde. In lhrem ehemaligen Business - Parking
Management - hat sich beziiglich Digitalisierung und
Automatisierung ja auch einiges getan. Gibt es Analogien,
die Sie in die Versicherungswelt iibertragen kénnen?
Bender: Seit ungeféhr 20 Jahren hat das Internet und die
digitale Revolution eine Transformationswelle ausgeldst,
welche alle Branchen und Geschéftsbereiche erfasst und zu
umfassenden Verdnderungen zwingt — und zwar im Ver-
trieb, in der Verwaltung und in der Produktion. Das bedeutet
aber auch, dass die Unternehmen nach wie vor ihre Haus-
aufgaben mit Blick auf die Skalierbarkeit und eine effiziente
Prozesssteuerung erledigen miissen. Digitalisierung ge-
lingt dann, wenn wir die zugrunde liegenden Geschéftspro-
zesse im Griff haben und fiir unsere Kunden liber digitale
Angebote erkennbare Mehrwerte generieren. Das Thema
Datenmanagement, d.h. die konsequente Pflege und
Nutzung vorhandener Daten, wird hierbei zu einem zentralen
Wettbewerbsvorteil. Die Erwartungshaltung der Kunden
steigt stetig an, digitale Service-Leistungen angeboten zu be-
kRommen: Im Parking Management die Information liber
freien Parkraum und BuchungsmdéglichReit iber das Internet.
In der Versicherungswelt die Méglichkeit, digital und
jederzeit Informationen der eigenen Risikoabsicherung wie
beispielsweise Vertragsiibersichten oder Schadenaus-
wertungen online zu erhalten.
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Was sind aus Ihrer Perspektive die wesentlichen Punkte,
die bei SUDVERS zur Verdnderung anstehen?

Bender: SUDVERS ist bereits heute sehr erfolgreich und zahlt
zu den stark wachsenden Versicherungsdienstleistern.

Das organische Wachstum der letzten Jahren lag bei deutlich
{iber 10% p.a. Wir méchten die Organisation, die Kunden-
orientierung und die Prozesse gezielt weiterentwickeln, um
dieses Wachstum nachhaltig zu sichern. Gleichzeitig
halten wir Ausschau nach geeigneten ARquisitionskandida-
ten und méchten den laufenden Konsolidierungsprozess

in unserer Branche aktiv mitgestalten. SUDVERS ist als Griin-
dungsmitglied des WBN-Brokernetzwerks seit 1989
international ausgerichtet. Wir méchten diesen USP weiter
ausbauen, da die Mehrheit unserer Kunden diese inter-
nationale Lésungskompetenz nachfragt.

Wo sehen Sie denn das hdchste Einsparpotenzial?

Bender: Es geht nicht um Einsparpotenziale, sondern darum,
die Performance und die Schlagkraft der Firma zu ver-
bessern. Wir méchten schneller und effizienter werden und
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unsere Fachkompetenz in allen Bereichen ausbauen. Nur

so kénnen wir fiir unsere Kunden tragfahige Lésungen fiir den
gewlinschten Risikotransfer zu den Versicherern ent-
wickeln. Die zentrale Herausforderung in diesem Zusammen-
hang ist fiir SUDVERS, die richtigen neuen Kolleginnen

und Kollegen zu gewinnen.

Und nun lassen Sie uns einige Buzzwords durchgehen:
Industrie 4.0/10T: Sehen Sie hier neue Geschiftsmodelle
fiir Versicherer und Makler?

Bender: Durch neue Technologien wird sich die Arbeitsweise
massiv verdndern und auch sehr viele neue Méglichkei-

ten in dem Angebot von innovativen Produktlésungen fiir die
Zukunft bieten. Aufgrund der Nutzung von intelligenter
Sensorik und Telematik zur préventiven Wartung von Ma-
schinen und somit korrekten Pflege der Maschinen kén-

nen neue Versicherungsprodukte mit angepassten Pramien-
modellen entwickelt werden. Im Bereich der RPA (Robotic
Process Automation) kann z.B. eine Prozessautomatisierung
durch softwaregesteuerte Bearbeitung von teilstandardi-
sierten Abléufen in der Schadenbearbeitung die Zukunft sein.
Ein automatisiertes Vergleichen von Underwriting-Ergeb-
nissen zwischen Versicherer und Makler stiitzt durch effizi-
enteres Bearbeiten die Zusammenarbeit zwischen Ver-
sicherer und Makler.

Ihre Einschiitzung zur Prozessautomatisierung/BIPRO?
Bender: Insbesondere auf das Thema Prozessautomati-
sierung ist in den Rommenden Jahren die AufmerksamReit
zu richten. So realisieren wir gerade die digitale Postein-
gangsverarbeitung von Papierpost und wollen in den kom-
menden Jahren die papierlose Posteingangsverarbeitung

mit den Versicherern umsetzen. Auch beschéftigen wir uns
mit der Teilautomatisierung von Arbeitsschritten liber

RPA Technologie in der Schadensbearbeitung. Flir die Zukunft
ist das Thema Schnittstellenmanagement und Anbin-
dung zu den Versicherern ein priorisiertes Thema. BIPRO als
maglicher Standard wird uns dabei helfen.

Einsatz von KI-Technologien im Underwriting und Schaden-
bereich?

Bender: Wir beschéftigen uns mit dem Thema und verfolgen
interessiert die Entwicklung. Jedoch warten wir hier die
Entwicklung am Markt ab und fokussieren uns aktuell auf an-
dere Automatisierungs- und Optimierungsmaglichkeiten.

Big Data — auch fiir Makler zukiinftig wichtig?

Bender: Als Makler mit einer sehr tiefen und ausgepragten
Wertschdpfungskette verfligen wir liber eine Vielzahl an
Informationen, die wir auch in strategischen StoRrichtungen
einsetzen wie beispielweise in der Platzierung und Aus-
schreibung, um fiir unsere Kunden den aptimalen Partner
fiir die Risikoabdeckung zu finden. Somit ist das Thema
Data Mining strategisch bereits fiir SUDVERS besetzt und
gewinnt in der ZuRkunft an Bedeutung.
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Lassen Sie uns noch liber digitale Kommunikation spre-
chen. Zoom, Webex, Starleaf, Skype, MS Teams, GoTo-
Meeting...was ist denn Ihr Favorit?

Bender: Wir bieten heute unseren Kunden und Mitarbeitern
verschiedene Optionen flir die digitale Kommunikation an.
Dazu gehdren die gédngigen Player im Markt: MS Teams und
GoToMeeting sowie eine weitere Telefonkonferenz-Lésung.
Seit COVID-19 sind die Nutzung und die Beliebtheit auch mas-
siv gestiegen. Wir gehen davon aus, dass wir vertrieblich

in ZuRunft in einer Multi-Channel-Dimension agieren werden
und sowohl der virtuelle Vertrieb als auch die Kundenbe-
treuung zum Tagesgeschaft wird.

Werden Sie zukiinftig - auch nach COVID-19 - mehr auf
digitale Kommunikation setzen?

Bender: Die guten Erfahrungen in den letzten Monaten mit
der Nutzung von digitalen Kommunikationsméglichkei-
ten werden auch fiir eine Zeit nach COVID-19 das Verhaltnis
von Prasenzterminen zugunsten von digitalen Meetings

mit Video verschieben.

Wie ist die Akzeptanz lhrer Kunden hinsichtlich Video-
konferenzen statt personlichem Treffen?

Bender: Die digitale Prasenz ist Rein 100%iger Ersatz

fiir die Kundenbeziehung. Jedoch profitieren wir bei SUDVERS
von den Uber Jahre und Jahrzehnte gewachsenen und
nachhaltig aufgebauten Beziehungen. Diese Vertrauensba-
sis ist ein notwendiges Fundament — gerade in unserer
Branche, wo Vertrauen und Verstandnis fiir das individuelle
Kundenbediirfnis als absolut maBgeblich anzusehen

sind. Unsere Kunden akzeptieren in der aktuellen Situation
die virtuelle Prasenz/den virtuellen Austausch und er-
freuen sich der trotz Corona-Pandemie vorhandenen 24/7/365
Erreichbarkeit unserer Mitarbeiter. Jedoch freuen sich
sowohl die Kunden als auch die Kollegen wieder auf eine
Zeit, in der ein persénlicher Austausch gefahrlos még-

lich sein wird.

Wie bewerten Sie die digitalen Angebote der Versicherer?
Webinare, Produkt- und Fachveranstaltungen?

Bender: Angebote missen sich immer am Kunden, Kun-
denbediirfnis und dem jeweiligen Bedarf der Zielgruppe
orientieren. Versicherungsgeschaft ist immer noch ein
»Nasengeschaft“. Die digitale Prdsenz zur Information und
Présentation von Produkten, Leistungen und Services ist
wichtig, Rann aber den persénlichen Austausch im hochindi-
vidualisierten B2B-Bereich nicht zu 100% ersetzen. Nicht
nur in Sachen Auffindbarkeit (SEO, SEA), sondern auch was
Effizienz und Geschwindigkeit (grundlegende Informatio-
nen on demand) angeht. Im B2B2C, B2C und dem standardisier-
ten Massengeschéft gibt es bereits seit Léngerem erfolg-
reiche ARteure auf dem Markt. Diese haben wir als SUDVERS
nicht nur im Blick, sondern sind laufend im Austausch

mit Fintechs und Insurtechs — immer mit dem Fokus, welchen
Mehrwert unsere Kunden dadurch erfahren wiirden. Dar-

iber hinaus haben wir wéhrend der letzten Monate zahl-
reiche Webinare zum Thema COVID-19, aber auch zu diversen
Versicherungsthemen fiir unsere Kunden angeboten — mit
sehr guter Resonanz.

Wie lebt SUDVERS das Thema Homeoffice?

Bender: Wir waren IT-seitig schon vor Corona sehr gut auf-
gestellt und haben die Méglichkeit des mobilen Arbeitens
bereits im Unternehmen genutzt. Jedoch hat die Corona-Pan-
demie einen flachendeckenden Roll-Out, nicht nur bei
SUDVERS, beschleunigt und gleichzeitig ein grundsétzli-
ches Umdenken und Hinterfragen Rlassischer Arbeitsmo-
delle eingeleitet. Auch SUDVERS stellt sich diesem Paradig-
menwechsel proaktiv — immer im offenen Austausch mit

den Mitarbeitern. Wir haben friihzeitig einen 5-Stufenplan
entwickelt und bereits Anfang Mérz Kolleginnen und
Kollegen in das Home Office verlagert. In der Spitze waren
das rd. 90% der Belegschaft wahrend der harten Lock-
down Phase. Wir sind heute in der Lage, zu 100% aus dem
Home Office zu agieren und unsere Kunden Rompetent

und umfassend zu betreuen. Die Mitarbeiter sind mit mo-
dernster Hard- und Software ausgestattet und flir eine
fortschreitende Digitalisierung der Arbeitswelt somit bes-
tens geriistet.

Was sind Ihre TOP 3 lessons learnt aus der Corona-Krise?
Bender: Die Rontinuierliche und umfassende Kommuni-
kation mit der Mannschaft und den Kunden steht eindeutig
an erster Stelle, dann die Entwicklung und Ronsequente
Umsetzung eines Krisenplans, um die Gesundheit aller Be-
teiligten zu schiitzen. Ich denke, die Corona-Krise fordert
eine neue und stédrkere Risikoorientierung ein, die Uiber die
Entwicklung alternativer Risikoszenarien darzustellen

ist. Unabhéngig von den laufenden Sanierungsforderungen
der Versicherungswirtschaft, vor allem in der Sachver-
sicherung, werden die Pramien flir den Risikotransfer lang-
fristig steigen.

Die herrschende Meinung ist ja, dass COVID-19 ein wahrer
Digitalisierungsbeschleuniger ist. Teilen Sie diese Ein-
schatzung?

Bender: Die Pandemie hat den Blick auf die Digitalisie-
rung, und hier sowohl auf die Infrastruktur als auch auf Soft-
ware und Devices, grundlegend verdndert und gescharft.
Vieles wird seit Ausbruch der Pandemie deutlich kritischer
bewertet als noch vor einigen Monaten. Schwachstellen,
z.B. im Bereich der Bildungseinrichtungen, kénnen jetzt nicht
mehr einfach wegdiskutiert werden. Wir miissen als Ge-
sellschaft die Digitalisierung und die Chancen, die daraus ent-
stehen, bewusst in den Fokus riicken — Digitalisierung ist
keine Branchenaufgabe, sondern eine gesamtgesellschaft-
liche Aufgabe, welche auch Folgegenerationen mitein-
schliet.

Vielen Dank fiir das Interview.
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