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Vorwort
„Die Digitalisierung ersetzt den Menschen nicht, sie erweitert vielmehr seine 
Möglichkeiten.“ schreiben Peter Bartels, Peter May und Dominik von Au in ih-
rem Buch f.cube. Und Recht haben sie. Sorgte vor 150 Jahren das erste Tele-
fon für Staunen, ist es heute ganz normal, jederzeit von überall miteinander in 
Kontakt treten zu können. Digitale Infrastrukturen ziehen sich von Mensch zu 
Mensch, von Unternehmen zu Unternehmen und ermöglichen auch innerhalb 
von Organisationen den Austausch und die Verarbeitung von Informationen. 
Mit dem Ziel, Prozesse zu beschleunigen, zu vereinfachen oder überhaupt erst 
zu ermöglichen. 

Versicherungsunternehmen bilden da keine Ausnahme. Die digitale Transfor-
mation der Branche ist in vollem Gange und zieht sich durch alle Wertschöp-
fungsstufen der Unternehmen. Die Versicherungs-IT ist dabei sowohl Treiber 
als auch Getriebener und muss sich konsequent mit den neuesten techno-
logischen Entwicklungen und IT-Trends auseinandersetzen, um die eigenen 
Möglichkeiten stetig erweitern zu können.

Unser Messekongress dient als Treffpunkt, diese Möglichkeiten auszuschöp-
fen, IT-spezifische Fachthemen zu diskutieren, Lösungen zu begutachten, 
aktuelle Entwicklungen auf ihre Relevanz zu prüfen und miteinander ins Ge-
spräch zu kommen. Einen kleinen Einblick in die bunte Themenvielfalt des 
Kongresses bietet auch unsere Messepublikation.

Wir freuen uns sehr, Ihnen erstmals unser Magazin zum Messekongress „I³ – IT, Insuran-
ce, Insights“ präsentieren zu können. Sie erwarten spannende Beiträge und Interviews 
u. a. dazu, wie die Umsetzung von KI- oder RPA-Projekten gelingen kann, was ein digita-
les Ökosystem ausmacht oder wie sich eine 24-7-Verfügbarkeit IT-seitig realisieren lässt. 
Darüber hinaus finden Sie noch einige organisatorische Hinweise zum Messekongress 
und können schon einmal einen Blick auf die Start-ups werfen, die sich im Rahmen des 
Messekongresses vorstellen.

Wir wünschen Ihnen viel Spaß bei der Lektüre und eine spannende Veranstaltung!

Inhalt
Auf Cyberangriffe sollte man sich vorbereiten ............................................................................... 4

Heute KI, morgen Chaos? Warum uns die Algorithmen brauchen ......................................... 7

Warum und wie müssen unstrukturierte Daten strukturiert werden? ................................11

24/7-Verfügbarkeit trotz Mainframe ................................................................................................12

So ermitteln Sie Ihre Rolle im digitalen Ökosystem

der Versicherungswirtschaft ...............................................................................................................16

Raketenstart statt Raketenwissenschaft:

Schnelle und erfolgreiche RPA-Umsetzung ...................................................................................18

Customer Centricity: Die Rolle des Kunden in der Produktentwicklung ............................22

Start-ups stellen sich vor ......................................................................................................................26

Aussteller ....................................................................................................................................................28

Organisatorisches und Impressum ...................................................................................................30

Standplan ...................................................................................................................................................31



5

Sie heißen WannaCry, Not-Petya oder Stuxnet – harmlose 
Begriffe für ganz und gar nicht harmlose Software, die sich 
über das Internet oder lokale Netzwerke ausbreitet und 
IT-Systeme mit bspw. Erpressungsversuchen lahmlegt.

Cyberkriminilität wird in einer zunehmend digitalisierten 
Welt zu einer immer größer werdenden Gefahr. Wir haben 
mit Professor Dr. Marco Gercke – Direktor, Cybercrime Re-
search Institute GmbH – über das Risiko von Cyberangrif-
fen in Unternehmen und ob man sich vor diesen schützen 
kann, gesprochen.

I³-Redaktion: Die Cybercrime-Raten sind steigend, An-
griffe werden immer häufiger verzeichnet, Schadensum-
men können bis ins Unermessliche steigen: Wie können 
sich Unternehmen gegen Cybercrime schützen? 

Es gibt keine einfache Lösung für ein solch komplexes 
Problem. Der Ausgangspunkt sollte eine Bestandsauf-
nahme sein, in welchen Bereichen ein Unternehmen ver-
wundbar ist. Darauf aufbauend kann dann eine individuel-
le Cybersecurity-Strategie entwickelt werden, die neben 
präventiven Maßnahmen auch die Mitigration von Risiken 
enthalten kann. Gerade in diesem Bereich sollte die Stra-
tegie individuell konzipiert werden und die individuellen 
Risiken, verfügbaren Maßnahmen und regulativen Rah-
menbedingungen einbeziehen.

I³: Obwohl die Vorfälle zunehmen und das Thema Medi-
enaufmerksamkeit bekommt, haben viele Unternehmen 
ihre IT nicht ausreichend geschützt. Was denken Sie, wa-
rum Unternehmen das Risiko eines Cyberangriffs immer 
noch unterschätzen?

In Bezug auf große Unternehmen kann ich diese Einschät-
zung nicht teilen. Ganz im Gegenteil wird dort dem The-
ma schon seit Jahren große Aufmerksamkeit geschenkt. 
Bei kleineren Unternehmen muss man unterscheiden. Es 
gibt tatsächlich Unternehmen, die die Risiken bewusst 
oder unbewusst ignorieren. Einige Unternehmen verfol-
gen aber auch Risikomanagement-Strategien, bei denen 

nicht technische Abwehrmaßnahmen, sondern teilweise 
andere Ansätze (wie beispielsweise Versicherungen) im 
Vordergrund stehen. Aber auch das macht technische 
Mindeststandards keinesfalls überflüssig.

I³: Was ist – Stand heute – Ihrer Meinung nach die größte 
Schwachstelle in Unternehmen im Hinblick auf Cyber-
sicherheit?

Auch hier ist die Bandbreite groß – sie reicht von einer Un-
wissenheit über die individuellen Risiken bis hin zu einer 
fehlenden Einbeziehung des Vorstands/der Geschäfts-
führung in die Handhabung von Vorfällen. Nur wer seine 
Verwundbarkeit kennt, kann präventive und repressive 
Maßnahmen vorbreiten. Und da Cybervorfälle das Poten-
tial haben, den Bestand von Unternehmen zu gefährden, 
sollten die Entscheidungsträger in die Abwehrstrategie 
mit einbezogen werden. 

Zuletzt üben Unternehmen Abwehrmaßnahmen zu selten.
Wer regelmäßig in ein Flugzeug steigt, weiß genau, was er 
im Falle einer Evakuation zu tun hat, obwohl das Risiko, so 
etwas zu erleben, gering ist. Da Cyberangriffe durchaus 
zu den wahrscheinlichen Risiken zählen, wäre es sinnvoll, 
sich durch regelmäßige Übungen darauf vorzubereiten.

I³: Wie sieht ein gutes Cyber-Risikomanagement in Un-
ternehmen aus? Halten Sie eine Cybercrime-Versiche-
rung für eine gute Sache?

Ein gutes Cyber-Risikomanagement folgt den gleichen 
Prinzipien wie jedes Risikomanagement. Eine besondere 
Herausforderung ist dabei, dass im Bereich Cybersecuri-
ty die verfügbare Datenbasis (insbesondere zur Frequenz 
von Angriffen und zur Höhe der zu erwartenden Schäden) 
recht dünn ist.

Was Cyber-Versicherungen angeht, sollten Unternehmen 
in meinen Augen einen Abschluss prüfen, sich aber zu-
gleich nicht dem Glauben hingeben, dass dies ein Allheil-
mittel ist. Der Markt ist aktuell stark in Bewegung. Es gibt 

Interview mit Prof. Dr. Marco Gercke
Direktor, Cybercrime Research Institute GmbH

Auf Cyberangriffe sollte 
man sich vorbereiten
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Erstmals gehören Cybervorfälle 2019 gemeinsam mit Betriebsunterbrechungen zu den größten Geschäftsrisiken weltweit. 

zahlreiche Lösungen. Einige dieser Lösungen schließen 
eine Deckung für durchaus relevante Angriffe aus, was 
vielen Unternehmen erst zu spät bewusst wird. Ande-
re haben hohe Anforderungen an die Offenbarung von 
Schwachstellen und Vorschäden, die viele Unternehmen 
beim Abschluss nicht ernst genug nehmen und bei einem 
Vorfall ebenfalls möglicherweise einer Deckung im Wege 
stehen.

Unternehmen sollten in jedem Fall vor Abschluss von 
Spezialversicherungen prüfen, welche Risiken eventuell 
über andere Versicherungen bereits abgedeckt werden. 
Letzteres wird unter dem Stichwort „silent cyber“ aktuell 
innerhalb der Versicherungswirtschaft intensiv diskutiert.

I³: Wird Cybersicherheit für Unternehmen langfristig 
zum Wettbewerbsvorteil?

Das ist schwer zu beurteilen. Für einige Branchen kann 
es in jedem Fall einen Wettbewerbsvorteil darstellen. Be-
rücksichtigt man die potentiellen Schäden und Bußgelder, 

kann man vermutlich noch etwas allgemeinverbindlicher 
sagen, dass ein Fehlen von Maßnahmen zur Gewährleis-
tung von Cybersicherheit langfristig ein deutliches Risiko 
eines Wettbewerbsnachteils nach sich zieht.

I³: Vielen Dank für das Interview!

Wir sind im Zeitalter der Implementierung von Machine 
Learning angekommen. Es werden aktuell Use Cases 
identifiziert und Proofs of Concept (PoC) bei Versiche-
rungsunternehmen umgesetzt. Der Deutschlandstart von 
Lemonade, die konsequent auf KI in ihren Prozessen set-
zen, hat hier sicherlich zusätzlich noch einmal Bewegung 
in die Bemühungen der Erstversicherer gebracht. Die we-
nigsten PoCs schaffen es jedoch, in Produktion zu gehen 
und tatsächlichen Mehrwert zu generieren. In manchen 
Fällen ist dies sicherlich berechtigt, bei anderen vielver-
sprechenden Projekten sollte dem eigentlich nicht so 
sein. Mit Hans-Peter Holl, Vorstand der enowa AG, sowie 
Thomas Heißmeyer, CSO Versicherungswirtschaft enowa 
AG, sprachen wir über die Ursachen und vor allem auch 
Wege, wie Versicherungsunternehmen lohnenswerte 
Projekte sicher vom Proof of Concept in den Betrieb über-
führen können. 

I³-Redaktion: Die anfängliche Unsicherheit rund um Ma-
chine Learning weicht auch in der Versicherungswirt-
schaft langsam einer konkreten Nutzenprüfung. Viele 
Versicherer stecken mitten in Proofs of Concept oder 
möchten erste Machine Learning Use Cases angehen. 
An vielen Stellen werden Leuchtturmprojekte in die 
Wege geleitet. Worauf sollten Versicherer achten?

Hans-Peter Holl: Das Deployment in die Versicherungs-IT 
und der spätere Betrieb der Daten und Algorithmen soll-
ten bereits jetzt mit bedacht werden. Die meisten Unter-
nehmen haben dies noch nicht auf dem Schirm. Dieser 
Schritt entscheidet nach erfolgreichem PoC jedoch über 
die erfolgreiche Inbetriebnahme. 

Thomas Heißmeyer: Neben der Technik bedarf es eben-
falls organisatorischer Überlegungen. Einfach so in Be-
trieb nehmen, geht nur, wenn die Mannschaft in der Lage 
ist, mit Algorithmen umzugehen. Im Unterschied zum 

PoC müssen Themen wie kontinuierliches Training des 
Modells, Datenschutz, Datensicherheit, Transparenz und 
Dokumentation garantiert werden. Wir brauchen eine 
Bestandsführung für Algorithmen, eine Enterprise-KI-Lö-
sung, um potenziellem „Algorithmen-Wildwuchs“ inner-
halb einer sowieso schon sehr heterogenen IT-Landschaft 
vorzubeugen. Die gute Nachricht: Auch wenn Machine 
Learning viele neue Einsichten und Mehrwerte verspricht, 
muss man bei der praktischen Umsetzung das Rad nicht 
neu erfinden, und zwar in zweierlei Hinsicht: in der Metho-
dik und der IT-Infrastruktur. Im Kern kann sich der Proof 
of Concept innerhalb der Unternehmen an klassischen 
IT-Projekten orientieren. Es lohnt sich, diese Erfahrungen 
in Machine-Learning-Projekte einzubringen. Schließlich 
müssen wir Fehler der Vergangenheit nicht wiederholen. 

I³: Und welche Erfahrungen können Versicherer hier kon-
kret nutzen?

Holl: Die wichtigsten Erkenntnisse aus 25 Jahren, in denen 
wir Versicherer begleiten, sind: 1. Erst Struktur und Metho-
dik, dann Code und Standards wie BiPRO! 2. Nicht alles 
selbst entwickeln, sondern Standardsysteme nutzen! Und 
last but not least: 3. Nicht gleich die ganze Welt verändern, 
sondern pragmatisch starten. Es lohnt sich!

I³: Welche IT-Standards kann man für Machine Learning 
Use Cases bereits einsetzen? 

Heißmeyer: Im Bereich Supervised Machine Learning gibt 
es bereits ausgereifte Modelle für häufig vorkommende 
Use Cases wie Betrug, Storno, E-Mail-Routing oder Sco-
ring. Diese Modelle müssen aber natürlich an ihre Daten 
angepasst werden. Ebenso existieren IT-Standardplattfor-
men wie die enowa KI Enterprise Plattform, auf denen der 
gesamte Lebenszyklus eines Machine-Learning-Modells 
abgebildet und gesteuert werden kann. Denn Algorith-

Heute KI, morgen Chaos? 
Warum uns die Algorithmen brauchen
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men, gerade für Supervised Learning, müssen kontinu-
ierlich trainiert werden. Ansonsten entsteht kein Mehr-
wert. Neben Standardplattformen haben sich am Markt 
auch Standardmethoden für Machine-Learning-Projekte 
durchgesetzt. 

I³: Welche Methodiken empfehlen Sie für den Machine 
Learning Proof of Concept?

Holl: Methodisch können wir im PoC vor allem einen be-
währten branchenübergreifenden Standardprozess nut-
zen: das CRISP-DM (Cross Industry Standard Process for 
Data Mining) Modell. Es wurde bereits 1996 vom nieder-
ländischen Versicherer OHRA zusammen mit Integral 
Solutions Ltd. (ISL), Teradata, der Daimler AG und der 
NCR Corporation entwickelt und seit 1997 von der EU 
im Rahmen des ESPRIT (European Strategic Program on 
Research in Information Technology) Förderprogramms 
unterstützt. Als anwendungs- und branchenneutrales 
Standardmodell ist es mittlerweile anerkannt und ent-
sprechend international etabliert. 

Heißmeyer: Im Kern durchläuft das CRISP-DM-Modell 
sechs Prozessschritte. Im ersten Schritt, dem Business 
Understanding, werden geeignete Use Cases identifiziert. 
Im zweiten Schritt überprüfen Data Scientists, inwiefern 
es überhaupt genügend qualitativ brauchbare Daten für 
den gewählten Case gibt. Dies geschieht in enger Ko-
operation mit Businessexperten. Im negativen Fall wird 
der Case angepasst oder ein neuer gesucht. Im positi-
ven Fall ist es häufig immer noch so, dass die Daten wie 
in Schritt 3 beschrieben „präpariert“ werden müssen. Um 
für den Algorithmus genutzt werden zu können, muss 
das Datenmaterial beispielsweise in einem einheitlichen 
Format vorliegen. Es folgt die Modellierung. Unterschied-
liche Algorithmen, entsprechend der Zielsetzung ausge-
sucht, werden nun mit den Testdaten trainiert. Das effek-

tivste Modell wird schließlich ausgewählt und verfeinert. 
Nach erfolgreicher Evaluation der ersten Ergebnisse stellt 
sich die wichtige Frage, ob das Modell nun in Produktion 
gehen soll oder nicht.

I³: Und wie überführen die Versicherer erfolgreiche PoCs 
dann in den Betrieb?

Holl: Mit der letzten Phase des CRISP-DM-Modells nä-
hern wir uns nun dem entscheidenden Schritt. Wie führe 
ich den Produktivgang nach erfolgreichem PoC durch? 
Sofern von Anfang an auf eine IT-Standardplattform wie 
die enowa KI Enterprise Plattform gesetzt wurde, lässt 
sich das Deployment IT-seitig sehr viel unkomplizierter 
realisieren. Eine Plattform ermöglicht eine professionel-
le Steuerung des Algorithmus. Themen wie Transparenz, 
Dokumentation, Datensicherheit und auch Kostenkontrol-
le sind wichtige Gründe, eine solche Plattform zu nutzen. 
Denn im Gegensatz zum PoC lernt und trainiert der Algo-
rithmus nun mit unbekannten Daten. 

Heißmeyer: Und auch methodisch hilft uns ein weiteres 
Modell. IBM entwickelte 2015 die Analytics Solutions Uni-
fied Methods für Data Mining/Predictive Analytics (ASUM-
DM), eine Weiterentwicklung von CRISP-DM. ASUM-DM 
beleuchtet vor allem auch die Infrastruktur- und Betriebs-
seite. Gerade im Hinblick auf die Inbetriebnahme eines 
erfolgreichen Proof of Concept innerhalb von Versiche-
rungsunternehmen bietet dieses Modell einen standar-
disierten, agilen Rahmen. Die Implementierung erfolgt 
dabei nach agilen DevOps-Prinzipien u. a. mit Prototyping 
Sprints in fünf sich wiederholenden Schritten. Für eine ko-
ordinierte Kommunikation und Zusammenarbeit werden 
die fünf Phasen durch ein stringentes Projektmanage-
ment begleitet. Einer der Vorteile des ASUM-DM-Modells 
besteht darin, dass es die kontinuierliche Verbesserung 
des Modells in den Mittelpunkt rückt. 

I³: Zusammenfassend kann man also sagen, dass trotz 
innovativer Technologie die Methodik und IT-Infrastruk-
tur nicht komplett neu aufgesetzt werden müssen.

Heißmeyer: Absolut! Erst Struktur, dann Inhalte! Diese ein-
fache, doch erprobte Maxime hilft Versicherungsunter-
nehmen langfristig, eine unternehmensübergreifende 
IT-Strategie hinsichtlich Machine Learning in Versiche-
rungsunternehmen zu etablieren. Und dafür kann man 
bereits heute nicht nur Projektmethoden, sondern auch 
erste Standard-Algorithmen und auch IT-Standardsyste-
me von Anfang an mit einbinden, zum Wohle der Projekt- 
und Folgekosten sowie erfolgreicher, mehrwertstiftender 
Machine-Learning-Projekte. 

I³: Vielen Dank für das Interview!

Sechs Phasen des CRISP-DM-Modells Fünf Schritte des von IBM entwickelten ASUM-DM-Modells

Besuchen Sie uns an 
unserem Stand A8  
und diskutieren Sie 
diese und andere 
spannende Themen 
direkt mit unseren 
Experten.  
Wir freuen uns  
auf Sie!
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Die Auswertung und Nutzung großer Datensammlungen 
gehört seit jeher zu den Kernkompetenzen erfolgreicher 
Versicherungsunternehmen. Wo früher intensive Auswer-
tungsprojekte nötig waren, hält heute die Echtzeitanalyse 
Einzug. Jedoch liegen viele Daten nicht in einer verarbeit-
baren, sprich strukturierten Form vor. Was bedeutet das 
überhaupt und was wird dagegen getan? 

Daten lassen sich grundsätzlich in strukturierte und un-
strukturierte Daten unterscheiden. Die strukturierten 
Daten haben eine tabellenartige Form, sie besitzen bei-
spielsweise einen Bezeichner und Werte für die jeweilige 
Tabellenspalte. Die Einträge der jeweiligen Spalte haben 
alle denselben Datentypen und enthalten immer gleich-
artige Information. Im untenstehenden Beispiel stehen in 
der Spalte „Prämie in Euro“ bspw. in jeder Zeile Zahlen, die 
die Prämie des jeweiligen Kunden widerspiegeln. Solche 
Daten lassen sich mit einem Computer sehr gut verarbei-
ten und analysieren.

Leider bilden strukturierte Daten nur einen geringen Teil 
der uns zur Verfügung stehenden Informationsquellen. 
Der größte Teil der Daten liegt hingegen unstrukturiert 
vor. Man schätzt, dass etwa 80 Prozent der täglich an-
fallenden Daten unstrukturiert sind. Warum ist das so? 
Die Weitergabe von Information geschieht von Mensch 
zu Mensch über die Sprache. Ganz gleich ob man einen 
Brief schreibt, eine WhatsApp versendet, eine Produktre-
zension bei Amazon erzeugt oder im Schulunterricht eine 

Frage des Lehrers beantwortet. Unsere Sprache dient als 
umfangreiches Weitergabe- und Codierungswerkzeug 
von Wissen und Informationen. Solche Daten haben eine 
sehr hohe Informationsdichte, die sich aber nur schwer 
automatisiert analysieren lässt. Um diese Daten nutzbar 
zu machen, muss im ersten Schritt eine Art Strukturierung 
erfolgen. Als Hilfsmittel verwendet man hier Text Analytics 
oder Text Mining.

Wie strukturiert man nun solche unstrukturierten Daten?
Schauen wir uns dazu ein erstes einfaches Beispiel an:
„Die Versicherungsforen Leipzig verstehen sich als Dienst-
leister für Forschung und Entwicklung.“ 

Für den Computer bildet dieser sogenannte String nur 
eine Aneinanderreihung verschiedener codierter Sym-
bole. Für ihn ist somit keinerlei Struktur ersichtlich. Oder 
doch? Wie ist ein Mensch in der Lage, einen solchen Text 
zu verstehen? Hierfür wendet der Mensch alle Regeln an, 
die er über viele Jahre im Deutschunterricht in der Schule 
vermittelt bekam. Für den Computer schafft man es also 

nur, Struktur in die Sprache zu bekommen, indem man 
sie mit Natural Language Processing aufbereitet und ihm 
so eine Struktur erschafft. Dabei wird zum Beispiel ermit-
telt, was die einzelnen Wörter (Bestandteile) eines Satzes 
sind und welche grammatikalische Bedeutung (Wortart) 
sie haben – ist es ein finites Verb oder infinites Verb, ist es 
ein Substantiv, eine Präposition, ein Personalpronomen, in 
welcher Zeitform wurde der Text verfasst (Eigenschaften) 
etc. Sicher kommt Ihnen Einiges davon bekannt vor. 

Warum und wie müssen unstrukturierte 
Daten strukturiert werden?
Marco Müller – Data Scientist, Versicherungsforen Leipzig

Aber wie ist ein Computer in der Lage, dies zu bestim-
men? Hierfür bedient er sich der linguistischen Regeln 
und Methoden des Machine Learnings. Natürlich sind 
diese ersten Ergebnisse nicht frei von Fehlern, aber doch 
schon ziemlich beeindruckend. Mit diesen nun strukturier-
ten Daten kann weitere Analytics angewandt werden. Die 
obenstehende Tabelle zeigt bspw. die Ergebnisse, mittels 
UDPipe (http://ufal.mff.cuni.cz/udpipe) erzeugt.

Schön und gut, aber was habe ich von diesen 
aufbereiteten Daten?
Getreu dem Sprichwort „Sprache ist der Schlüssel zur 
Welt“ von Wilhelm von Humboldt können wir über das ge-
sprochene oder geschriebene Wort hinaus tiefgehende 
Schlussfolgerungen ziehen. Jeder Kunde und Mitarbei-
ter hinterlässt mit seinen verfassten Texten Datenspuren. 
Diese können uns auch nicht beschriebene Informationen 
wiedergeben. Anhand der Wortwahl und des Schreibstils 
ist man unter anderem in der Lage, auf die persönlichen 
Merkmale des Schreibers zu schließen. Ist er eher extro-

vertiert oder introvertiert? Was sind seine Bedürfnisse? 
Wie ist seine Persönlichkeit? (siehe auch https://perso-
nality-insights-demo.ng.bluemix.net/)

Es lassen sich aber nicht nur Informationen und Schluss-
folgerungen aus einzelnen Dokumenten ziehen. Mit 
Text-Mining-Methoden können ganze Dokumentenstapel 
verarbeitet werden. So lassen sich Dokumente automa-
tisiert verschlagworten, Themenkomplexe identifizieren, 
Themen- bzw. Wortzusammenhänge ermitteln oder auch 
inhaltlich zusammenfassen. Oft können dabei wieder Me-
thoden aus dem Bereich Machine Learning die Analysen 
unterstützen.

Der Umgang mit großen Datenbeständen ist in den letz-
ten Jahren essenzielle Voraussetzung für eine erfolgrei-
che digitale Transformation hin zum datengetriebenen 
Versicherer geworden. Sich mit Big Data und der Verarbei-
tung der Daten zu beschäftigen, ist für die Assekuranz zur 
Pflichtaufgabe geworden.

Kundennummer Name Vorname Prämie in Euro

3DJF1393 Mustermann Max 207

7JDP17488 Maxmann Muster 953

... ... ... ...

Bestandteil Wortart Eigenschaft 

Die ARTIKELWÖRTER Fall=Nominativ | Bestimmt= Ja | Genus=maskulin | Nume-
rus=Plural |
Pronomen=Artikel

Versicherungsforen NOMEN Fall=Nominativ | Genus=maskulin | Numerus=Plural

Leipzig EIGENNAMEN Fall=Nominativ | Genus=Neut | Numerus=Singular

verstehen VERB Mood=Ind | Numerus=Plural | Person=3 | Tempus=Präsenz |
Verbform=Finites Verb

sich PRONOMEN Fall=Akkusativ | Numerus=Plural | Person=3 |
Pronomen=Personalpronomen | Reflexiv=Ja

als ADPOSITION

Dienstleister NOMEN Fall=Nominativ | Genus=maskulin | Numerus=Singular

für ADPOSITION

Forschung NOMEN Fall=Akkusativ | Genus=feminin | Numerus=Singular

und KOORDINIERTE KONJUNKTION

Entwicklung NOMEN Fall=Akkusativ | Genus=feminin | Numerus=Singular

. SATZZEICHEN
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Im Zentrum neuer Produkte und Dienstleistungen steht 
heutzutage der Kunde. Über Kundenportale oder Apps 
wird ihm ermöglicht, jederzeit auf seine Daten zuzugreifen 
und Dienstleistungen in Anspruch zu nehmen. Die Abhän-
gigkeit von klassischen Bürozeiten, um Angelegenheiten 
zu regeln, gehören der Vergangenheit an.

Das führt dazu, dass Portale und Apps vorrangig zu späten 
Tageszeiten oder am Wochenende genutzt werden, wenn 
sich Zeit findet, Privates zu regeln. Problematisch wird 
dies, wenn die angebotenen Dienste auf Bausteine zu-
greifen, die Daten vom Mainframe bzw. Host abrufen oder 
manipulieren müssen, dieser aber wie gewohnt zwischen 
22 und 5 Uhr nicht zur Verfügung steht.

Services
In modernen, serviceorientierten Architekturen sind die 
einzelnen Teilbereiche eines Softwaresystems in viele 
kleine logische, autarke Einheiten aufgeteilt, die unabhän-
gig voneinander betrieben werden und die ihre Dienste 
einer Vielzahl von Konsumenten zur Verfügung stellen. Ein 
Softwaresystem wird nicht mehr als einzelner, monolithi-
scher Block ausgeliefert, sondern besteht in der Regel aus 
einer Oberfläche, mit welcher der Anwender interagiert 
(Frontend) und vielen unterschiedlichen, spezialisierten 
Bausteinen dahinter, meist Services, die von der Oberflä-
che direkt oder indirekt konsumiert werden.

Diese Services können wiederum weitere Services aufru-
fen. Daraus ergibt sich ein Netz aus spezialisierten Bau-
steinen, die in ihrer Summe ein verteiltes und skalierbares 
Gerüst für unterschiedliche Business Cases bilden.

Damit gelingt eine Entkopplung der unterschiedlichen 
Business Cases voneinander. Entsprechend kann ein 
Frontend auch dann wertvolle Funktionalitäten anbieten, 
wenn Teile des Systems nicht zur Verfügung stehen. Doch 
dazu später mehr im Abschnitt Resilienz. 

Zunächst muss eine größere Herausforderung betrachtet 
werden: Hinter vielen modernen Anwendungen steht am 
Ende immer noch der Mainframe/Host als maßgebendes 
System, aus welchem Daten gelesen und in welches Da-
ten eingepflegt werden müssen.

Datenhaltung
Um die direkte Abhängigkeit vom Mainframe zu lösen, ist 
ein Systembaustein nötig, der stellvertretend Daten auf-
nehmen und Anfragen bedienen kann. Hierbei werden vor 
allem zwei Arten der Datenspeicherung unterschieden: 
die unstrukturierte und die strukturierte.

Bei der unstrukturierten Datenspeicherung (Data Lake) 
werden die Daten als Rohdaten gespeichert. E-Mails, 
Dokumente, Bilder usw. werden direkt abgelegt. Dies ist 
vor allem für die Aufbereitung und Analyse großer Daten-
mengen gedacht, deren Verwendungszweck noch nicht 
bekannt ist. Das Stichwort lautet hier Big Data.

Bei der strukturierten Datenspeicherung (Data Ware-
house) werden die Daten in einem ETL-Prozess (Extract, 
Transform, Load) aus mehreren, meist unterschiedlich auf-
gebauten Datenquellen entnommen, für die Datensenke 
angepasst und dort im richtigen Format gespeichert.

24/7-Verfügbarkeit trotz Mainframe

Die Begriffe Data Lake und Data Warehouse werden un-
scharf verwendet. In der Praxis werden die Daten zumeist 
strukturiert abgelegt; trotzdem ist die Bezeichnung Data 
Lake üblich. Daher wird im Weiteren „Data Lake“ als Syno-
nym für die Speicherung der Mainframe-Daten verwendet.

Differenzierung zwischen lesenden und 
schreibenden Zugriffen
Jeder Service speist seine eigene Datenhaltung aus dem 
Data Lake. Lesende Zugriffe sind konfliktfrei und können 
direkt durchgeführt werden. Schreibende Operationen 
werden sowohl auf dem Data Lake durchgeführt als auch 
an den Mainframe weitergereicht. Beides muss getrennt 
betrachtet werden.

Durch Ablegen der Daten im Data Lake stehen die Daten 
zugreifenden Systemen direkt zur Verfügung. Allerdings 
sind die Daten zu diesem Zeitpunkt noch nicht vom Main-
frame verarbeitet worden, welcher die Datenhoheit be-
sitzt. Aus diesem Grund werden die Daten mit einem „pro-
visional data“-Merker im Data Lake versehen. Zugreifende 
Systeme müssen den Merker bei der Weiterverarbeitung 
angemessen berücksichtigen. Einige Daten dürfen bei-
spielsweise erst verwendet werden, wenn ihre Korrektheit 
vom Mainframe festgestellt wurde. Nachdem der Main-
frame die Daten verarbeitet hat, werden sie zurück in den 
Data Lake gespielt wobei der „provisional data“-Merker 
aufgehoben wird. Sie stehen dann uneingeschränkt zur 
Verfügung.

Kompensation und Resilienz
Während monolithische Systeme in der Regel vom 
Best-Case-Szenario ausgehen, also davon, dass alle be-
nötigten Umsysteme jederzeit verfügbar sind, betrachten 
serviceorientierte Systeme mit dem Worst-Case-Szenario 
den umgekehrten Fall als Regel: Umsysteme sind nicht 
permanent erreichbar.

Um ein bestmögliches Anwendererlebnis zu ermöglichen 
und gleichzeitig den Business Case korrekt zu behandeln, 
muss jeder Service das Worst-Case-Szenario aus zwei 
Perspektiven korrekt handhaben: erstens den eigenen 
Umgang mit der Fehlersituation und zweitens die Auswir-
kungen auf das Servicenetz. 

In einem Servicenetz kann der Ausfall eines Services 
schnell dazu führen, dass es im gesamten Netz zu einer 
Überlastung kommt. Die konsumierenden Services ver-
suchen wiederholend ihre Zielsysteme zu erreichen und 
sind zunächst nur bedingt und nachfolgend gänzlich nicht 
für weitere Aufgaben nutzbar. Dadurch wird das Gesamt-
system noch schwerer belastet, was zum Ausfall von wei-
teren Services führen kann. Die Folge ist eine Abwärtsspi-
rale (Kaskade), die schwer zu stoppen ist.

Services gehen deshalb per se davon aus, dass ihre Ziel-
systeme sporadisch nicht erreichbar sind und berücksich-
tigen entsprechende Kompensationsmechanismen (Re-
silienz), um sich und das Servicenetz zu schützen. Stellt 

ein Service fest, dass sein Zielsystem für einen definierten 
Zeitraum nicht erreichbar ist, greift ein Kompensations-
mechanismus. Dieser sorgt dafür, dass keine weiteren 
Anfragen an das Zielsystem gesendet und auflaufende 
Anfragen in einer Warteschlange gesammelt werden. 
Zudem bekommt der Aufrufer eine Information darüber, 
dass aktuell eine Verarbeitung nicht möglich ist und ent-
scheidet dann, inwieweit er selbst kompensieren muss. 
Er kann direkt von weiteren Anfragen absehen oder auf 
den Umstand reagieren, dass er seine Aufträge zwar wei-
ter einstellt, sie aber erst zeitverzögert weiterbearbeitet 
werden. Frontend-Systeme müssen darüber hinaus eine 
sinnvolle Meldung geben und in der Oberfläche adäquat 
reagieren, um die weitere Nutzung des Systems in benut-
zerfreundlicher Art zu gewährleisten.

In festgelegten Zyklen prüft der Service, ob das Zielsys-
tem wieder erreichbar ist und arbeitet bei Wiederverfüg-
barkeit in definierten Paketen die angesammelten An-
fragen nach und nach ab, um das Zielsystem nicht mit 
Anfragen zu überfordern. 

Verwaltet jeder Service seine Abhängigkeiten und imple-
mentiert die Kompensation selbst, ist es herausfordernd, 
einen guten Gesamtüberblick über den Zustand und 
die Stabilität des Servicenetzes zu bekommen. Monito-
ring-Lösungen müssen in jedem Service berücksichtigt 
und Messpunkte korrekt zur Verfügung gestellt werden. 

Workflow Engines wie Camunda bieten hierfür die ideale 
Lösung. In ihnen können alle Kommunikationspfade zwi-
schen den Services abgebildet und dabei gleichzeitig die 
Kompensation an zentraler Stelle berücksichtigt werden.

Servicenetz mit Workflow Engine
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Schwellwerte für das Auslösen des Resilienz-Falls, War-
teschleifen und die Wiederaufnahme werden mit der 
Workflow Engine gesteuert. Über eine grafische Oberflä-
che kann der Zustand je Business Case eingesehen wer-
den und gibt so einen guten Einblick in den Zustand des 
Servicenetzes.

Fazit
Unabhängige Services, die mit Hilfe einer leistungsstar-
ken Workflow Engine für die Abbildung von Business Ca-
ses verwendet werden und ihre Daten aus einer dauerhaft 
verfügbaren Datenquelle wie einem Data Lake beziehen, 
bieten eine ideale Lösung für 24/7-Verfügbarkeit, ohne 
dabei den Mainframe/Host als Single Source of Truth zu 
verlieren.

Besuchen Sie uns an unserem Stand und diskutieren Sie 
diese und andere spannende Themen direkt mit unseren 
Experten. Wir freuen uns auf Sie!

Besuchen Sie uns an 
den Ständen B23  
(Camunda) und A1 
(Brockhaus).

Mit Sicherheit gut vernetzt
Zielgerichtete Anwenderliteratur
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Cyberversicherung für Vermittler
Vermittler, die ihre Kunden zu Absicherungsmög-
lichkeiten der immer wichtiger werdenden Risiko-
klasse „Cyberrisiken“ fundiert beraten möchten, 
soll dieses Buch bei ihrer Einarbeitung in diese 
Themenstellung unterstützen. 

Anhand von thematisch gegliederten Fragen und 
Antworten wird eine übersichtliche Orientierungs-
hilfe für Grundlagen, Risikoerfassung und -bewer-
tung, der Erklärung und Abgrenzung des Versiche-
rungsschutzes sowie mögliche Ansätze zu Vertrieb 
und auch zur Einwandbehandlung gegeben.

Thomas Pache
© 2019 • 108 Seiten • Softcover
ISBN 978-3-96329-294-1 • 24,90 €

Digitale Vernetzung im 
Versicherungsmarkt
Digitalisierung, Automatisierung und digitale Ver-
netzung gehören untrennbar zusammen. Der Autor 
leitet pragmatisch und praxisnah alle wesentlichen 
Informationen her: Welche grundlegende und nach-
haltige Bedeutung hat der von den Marktteilneh-
mern selbst geschaffene Branchenstandard BiPRO? 
Wer sind die zu beachtenden Marktteilnehmer? 
Und vor allem: Welche Fähigkeiten muss (nicht nur) 
der Versicherer aufbauen, um die zukunfts- und 
wettbewerbsfähige Teilnahme an der digitalen Ver-
netzung (der API-Economy) sicherzustellen, auch 
über den Versicherungsmarkt hinaus?

Toni Heinrichs
© 2018 • 148 Seiten • Hardcover
ISBN 978-3-96329-081-7 • 39,– €

SHOP. Ganz einfach bestellen in der
Buchhandlung oder unter vvw.de

Was sehen Sie für Ihr Unternehmen als größten Nutzen oder größte Chance durch das Internet of Things?

Angaben in Prozent. Mehrfachantworten möglich. Dargestellt sind die Top-10-Nennungen (von insg. 20 abgefragten Items). Basis n=257

Internet of Things

Zahlen, Daten, Fakten III

22,6%

23,0%

24,1%

24,9%

24,9%

26,8%

27,6%

28,4%

30,4%

Effizienzgewinn durch Beschleunigung
der bestehenden Prozesse

Direkter Kundenzugang

Vernetzung aller Prozessketten

Verstärkte Automatisierung

Bessere Serviceangebote

Wettbewerbsvorteil gegenüber Konkurrenz

Höhere Kundenzufriedenheit

Erhöhung der Mitarbeiterproduktivität

Neue Kundenpotenziale

Allgemeine Kostensenkung

22,6%

Evolutionäres Wachstum
Die Bedeutung des IoT ist voriges Jahr 
moderat gestiegen. 51 Prozent der 
Firmen bewerten die Relevanz des IoT 
als sehr hoch, vergangenes Jahr waren 
es 47 Prozent.

Quelle: IDG – Studie Internet of things 2019

Chancen
Unternehmen sehen im IoT großes 
Potenzial für ihr Geschäft. Themen wie 
neue Serviceangebote (18 Prozent) 
verlieren gegenüber Kostensenkung 
und Effizienz (30 Prozent) aber an Be-
deutung.
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So ermitteln Sie Ihre Rolle
im digitalen Ökosystem
der Versicherungswirtschaft

sie es zu tun haben. Nicht nur beim Kauf, auch bei einem 
Schadenfall erwarten sie einen transparenten, einfachen 
digitalen Prozess, besonders dann, wenn sie jahrelang 
ihren Versicherungsbeitrag gezahlt haben, ohne je einen 
Schaden zu melden.

I³: Welchen Nutzen dürfen sich Versicherer durch den 
Einsatz von Ökosystemen erhoffen?

Eisert: Vor allem die Zusammenführung von historischen 
und aktuellen Daten der Partner bringt Nutzen für alle 
Beteiligten. Jeder Partner kann dadurch stärker persona-
lisierte Produkte und proaktive Dienstleistungen anbieten. 
Im Gegenzug machen Versicherungskunden durchweg 
positivere Erfahrungen und halten ihrem Versicherer die 
Treue.

Dreger: Natürlich setzt dies voraus, dass alle im Ökosys-
tem Agierenden zusammenarbeiten und ihre Daten im 
Ökosystem teilen. Einige Versicherer halten dies für ris-
kant. Eine individuelle Risiko-Nutzen-Analyse ist in die-
sem Fall sinnvoll. Da immer mehr Unternehmen anfangen, 
Ökosysteme zu nutzen, wird es auch für die anderen im-
mer offensichtlicher, dass sie sich die Denkweise des Öko-
systems zu eigen machen müssen, um wettbewerbsfähig 
zu bleiben. Mit anderen Worten: Das Thema Zusammen-
arbeit versperrt den Markteintritt und das müssen die Ver-
sicherer für sich klären.

I³: Welche Rollen können Versicherer in Ökosystemen 
übernehmen und worin besteht der Nutzen?

Eisert: Grundsätzlich können sie als Koordinator oder Teil-
nehmer agieren. Betreiber eines eigenen Ökosystems 
können dieses am besten steuern und auch den meisten 
Nutzen daraus ziehen. Dies ist jedoch mit einem hohen 
Maß an Investitionen und Verantwortung verbunden. Das 
Maß an Ressourcen, die zum Aufbau von Partnerschaften, 
zur Schaffung und Ausführung neuer Geschäftsmodelle 
und zur Neuordnung des Unternehmens erforderlich sind, 
sollte nicht unterschätzt werden. 

Dreger: Viele InsurTechs in Deutschland verfolgen die Stra-
tegie einer Teilnahme, in dem sie Plug-and-Play-Lösungen 

oder -Dienstleistungen für andere Ökosysteme bereit- 
stellen.

I³: Welche Hindernisse gibt es, wenn man Koordinator 
eines Ökosystems werden will?

Eisert: Abgesehen von dem Einsatz an Ressourcen sind 
Altsysteme die größten Hindernisse. Denn es fehlt ih-
nen nicht nur an Agilität, Flexibilität und Skalierbar-
keit, sondern auch an der Bereitstellung von APIs. APIs 
ermöglichen die Integration digitaler Produkte und  
Lösungen und sie ermöglichen es den Partnern, sich ganz 
einfach mit dem Ökosystem zu verbinden. Darüber hin-
aus sollten im Kern jedes Systems der Zukunft künstliche 
Intelligenz (KI) und Machine Learning (ML) integriert sein. 
Damit können maßgeschneiderte Produkte schneller und 
einfacher entwickelt, die Betrugserkennung verbessert 
und noch vieles mehr realisiert werden. Je mehr Daten 
über das Ökosystem gesammelt werden können, desto 
intelligenter können die Daten verarbeitet und nutzbar 
gemacht werden.

I³: Wo fangen Versicherer mit der Entwicklung ihrer Stra-
tegien für ein Ökosystem am besten an?

Eisert: Versicherer müssen sich auch rechtzeitig für eine 
Rolle innerhalb des Ökosystems entscheiden und sollten 
dabei ihre Ressourcen und Kompetenzen realistisch ein-
schätzen. Wenn Sie sich für die Rolle des Koordinators 
entscheiden, müssen Sie ein klares Nutzenversprechen 
für das Ökosystem festlegen, eine Plattform aufbauen, die 
eine leichte Integration ermöglicht, und Anreize finden, 
die es den Partnern wert sind, einzusteigen.

Dreger: Und wenn Sie sich für die Rolle des Teilnehmers 
entscheiden, sollten Sie festlegen, an welchen Ökosys-
temen sie teilnehmen möchten und welchen Beitrag Sie 
dazu leisten können. Als Nächstes definieren Sie einen 
überzeugenden Anwendungsfall, der sich entweder auf 
ein bestimmtes Geschäftsfeld oder eine geografische 
Region bezieht, gekoppelt mit einer klaren Monetarisie-
rungsstrategie. 

I³: Vielen Dank für das Interview!

Digitale Ökosysteme ermöglichen es Versicherungsunternehmen, mit Kunden, 
Partnern, benachbarten Branchen und sogar mit Wettbewerbern zu kommu-
nizieren. Sie entwickeln sich zu einem immer wichtiger werdenden Bestandteil 
der Branche. Warum und wie sollten sich Versicherer auf den Boom der Öko-
systeme vorbereiten? Mit welcher Rolle werden sie die größte Wertschöpfung 
erzielen? Dennis Eisert, Regional Director für die Region DACH bei Tia Tech-
nology, erörtert diese Fragestellungen mit Timo Dreger, einem der führenden 
Insurtech-Influencern Deutschlands.

I³-Redaktion: Wie lässt sich das digitale Ökosystem der Versicherungswirt-
schaft am besten beschreiben?

Timo Dreger: Allgemein gesehen bewegen wir uns jeden Tag bereits durch 
verschiedene digitale Ökosysteme: angefangen von der Bestellung eines Ta-
xis oder Essens bis hin zum Gesundheitssystem. Wir alle nutzen verschiedene 
vernetzte Plattformen, wenn wir ein Produkt kaufen oder eine Dienstleistung 
bestellen oder mit unseren Lieferanten in Kontakt treten.

Dennis Eisert: In der Versicherungsbranche bieten Ökosysteme eine neue 
Möglichkeit, Geschäfte zu betreiben. Durch Ökosysteme können sie mit Part-
nern und Lieferanten zusammenarbeiten, Schadenfälle bearbeiten und Kun-
den maßgeschneiderte Produkte anbieten, und zwar so, dass Zeit und Ort für 
den Kunden passen. Zudem liefern Ökosysteme sehr breit gefächerte Infor-
mationen, die es Versicherern erlauben, Risiken besser einzuschätzen und zu 
bewerten als je zuvor. 

I³: Warum werden IT-Plattformen für Ökosysteme so dringend benötigt?

Eisert: Die simple Antwort ist: wegen der Kunden. Sie sind es schlichtweg ge-
wöhnt, sich im digitalen Umfeld zu bewegen und ein schnelles, einfaches und 
personalisiertes Erlebnis zu erhalten, ganz egal, mit welchem Unternehmen 

Besuchen Sie uns an unserem Stand A8 und 
diskutieren Sie diese und andere spannende 
Themen direkt mit unseren Experten.
Wir freuen uns auf Sie!
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Raketenstart statt
Raketenwissenschaft: 
Schnelle und 
erfolgreiche 
RPA-Umsetzung

Doch wenn es um die RPA-Umsetzung geht, gibt es stets 
viele Fragen: Wie funktioniert die Technologie? Wie groß ist 
die Zeitersparnis durch den Einsatz? Wie steht es um den 
Return on Investment? Wie gelingt eine intelligente Auto-
matisierung der Geschäftsprozesse? Trotz all der Fragen im 
Vorfeld scheitern dennoch viele RPA-Projekte. Warum?

Analyse der Geschäftsprozesse
Für die Unternehmen, die daran interessiert sind, in Zu-
kunft auf Automatisierungstools zu setzen, ist es von ho-
her Bedeutung, eine sorgfältige Analyse der eigenen Ge-
schäftsprozesse durchzuführen. Somit kann festgestellt 
werden, welche Prozesse von ihnen durch Automatisie-
rungstools übernommen werden können.

Process Mining ist hier das Mittel der Wahl. Damit werden 
schnell die richtigen Prozesse, Prozess-Varianten und 
-Schritte identifiziert, die sich später mit hohem Nutzen 
in der Praxis verwirklichen lassen. Prozesse, die auf klar 
strukturierten Informationen basieren und eindeutig fest-
gelegten Regeln folgen, lassen sich mit RPA am besten 

und im Allgemeinen auch durchgängig automatisieren. 
Dies gilt ebenso für komplexe Abläufe, die hin und wieder 
Ausnahmen aufweisen. Für diesen Vorgang werden in je-
dem Fall valide Daten benötigt, welche möglichst digital 
und strukturiert vorliegen sollten.

Idealerweise sollte so ein Prozess als erstes hohes Volu-
men haben, der möglichst viele Angestellte betrifft. Hier-
durch kann das Team Erfahrung mit RPA sammeln und die 
Arbeitskräfte erleben die spürbare Entlastung durch die 
Software. Erst wenn ein Team solche Erfahrungen gesam-
melt hat, sollte es sich komplexeren Prozessen zuwenden.
 
Automatisierungsstrategie
Je mehr Energie in die Analyse der Geschäftsprozesse 
fließt, desto gezielter können Automatisierungstools ein-
gesetzt und die Automatisierungsstrategien ausgearbeitet 
werden. Das richtige Roboter-Design bewirkt dann hohe 
Wiederverwendbarkeit und Wartbarkeit, während die rich-
tige Strategie für die Priorisierung und erfolgreiche Umset-

zung der Projekte sorgt. Wer strategisch vorgeht, vermeidet 
doppelte Arbeit oder ein Automatisierungschaos.

Die RPA-Umsetzung muss zur strategischen Ausrichtung 
des Unternehmens immer synchron verlaufen. Andern-
falls kann das Projekt leicht an Priorität verlieren, sodass 
die Vorteile der Automatisierung kaum ausgeschöpft wer-
den. Um das volle Potenzial erreichen zu können, muss es 
also von einem Verantwortlichen auf Managementebene 
geleitet werden, der sich für eine effiziente Einführung ein-
setzt und sich um die Budgetierung kümmert.

Center of Competence
Erfolg wächst auf gesundem, fruchtbaren Boden. Die 
Implementierung der RPA-Technologie erfordert Enga-
gement auf Basis des Unternehmens, dass die erforderli-
chen Kompetenzen bereitstellen muss. In diesem Bereich 
hat sich das Einrichten eines RPA-Center of Competence 
bewährt – ein Kompetenzteam, das Informationen bün-
delt und RPA über Geschäftseinheiten hinweg durchführt. 
Zentrales Center of Competence stellt langfristig erfolg-

reiche RPA-Umsetzung und -Nutzung sicher, sorgt für 
die Einhaltung von vordefinierten Standards und Daten-
schutzbestimmungen sowie für die Professionalisierung 
der RPA-Skills im Unternehmen.

Zusammenarbeit von IT und Fachbereich
Ein RPA-Projekt wird in der Regel von Fachabteilungen an-
gestoßen und gesteuert.

Viele recht einfach zu nutzende Tools verführen dazu, 
schnell von ihnen eingesetzt zu werden, ohne dass die IT 
einbezogen wird. Eine erfolgreiche Implementierung von 
RPA basiert allerdings auf einer engen Partnerschaft und 
einer guten Koordination der beiden Bereiche.

Es gibt bei der Implementierung von RPA einige Punkte, 
bei denen die Unterstützung der IT- Abteilung notwen-
dig ist. Dazu gehören u. a. die Architektur der Lösung, die 
Bereitstellung der entsprechenden Ressourcen, Applika-
tionslizenzen, Informationen über Release-Wechsel der 

RPA ist für viele Versicherungsunternehmen ein reizvolles,
aber ebenso kontrovers diskutiertes Thema. Der besonde-
re Charme der neuen Technologien liegt für sie darin, dass 
vor allem ihre eigenen MitarbeiterInnen profitieren: „Digita-
le Assistenten“ unterstützen fachlich kompetente Arbeits-
kräfte in der Bewältigung ihrer täglichen Arbeitslast.

Wenig sinnstiftende Aufgaben, die in Monotonie ausarten, 
und gleichförmige Tätigkeiten sind für gut ausgebildetes 
Personal intellektuell wenig anspruchsvoll und entspre-
chend geringgeschätzt. Die MitarbeiterInnen fühlen sich 
unterfordert, die Fehlerquote steigt durch Unkonzentriert-
heit, ebenso wie die Unzufriedenheit der Angestellten, 
wodurch sie blockiert werden für wertschöpfende Aktivi-
täten.

Genau da setzt RPA an: Sie schafft Freiräume für freies 
Denken und spart den Fachbereichen die Zeit für die The-
men, in denen ihre eigentlichen Kompetenzen liegen. So 

können sich die menschlichen MitarbeiterInnen auf an-
spruchsvolle, komplexe Aufgaben konzentrieren. Hinzu 

kommt, dass eine „digitale Arbeitskraft“ automatisch 
jeden Arbeitsschritt dokumentiert. Damit ist die 

Compliance-Anforderung der Nachvollziehbarkeit, 
die in vielen Bereichen obligatorisch ist, ohne Zu-

satzaufwand erfüllt.

Zentrale Aufgaben des Center-of-Competence aufgelistet

Erfassung & Analyse Automatisierung Operativer Support Verbesserung

Identifizierung neuer 
Möglichkeiten

Entwurf und Optimierung 
von Automatisierungen

Verwalten der Soft-
ware-Roboter

Review der Prozesse zur 
Verbesserung

Durchführung & Unterstüt-
zung der RPA-Bewertung

Umsetzung von  
Automatisierungen

Unterstützung bei Konfigu-
rationsaktualisierungen

Wissensmanagement (Best 
Practice etc.)

Priorisierung von  
Implementierungen

Schulung von neuen RPA- 
Entwicklern

Produktionsvorbereitung 
und -unterstützung

Entwicklung und Pflege 
von Trainingsplänen

Qualitätskontrolle (Coding 
Standards, Framework etc.)

Koordination Tests im Rah-
men von GTRM

Koordination Zusammen-
arbeit mit Bereichen (Re-
porting, Alarme etc.)

Die Tabelle zeigt die wesentlichen Aufgaben des Center of Competence bei der Gothaer Versicherung.
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Anwendungen, die die Roboter bedienen, und grundle-
gende Sicherheitsfragen.

Fachbereiche und IT haben dabei jeweils eine eigene Stra-
tegie. RPA sollte auf jeden Fall mit der Strategie beginnen, 
die von der IT vorgegeben wird. Idealerweise ist diese be-
reits mit den Fachbereichen gemeinsam erarbeitet, denn 
leistungsfähige RPA-Tools erweisen sich als durchaus 
komplex, was die Implementierung und Anwendung an-
belangen.

Partnerauswahl für den Erfolg
So selbstverständlich diese Vorgaben auf den ersten 
Blick erscheinen mögen, erweist sich die Umsetzung in 
der Praxis als schwierig. Bei der Implementierung eines 
RPA-Projektes sind viele Fallstricke zu beachten. Unter-
stützung und Beratung sind entscheidend. Es muss also 
ein richtiger Partner für die Umsetzung des Projekts aus-
gewählt werden. Dieser sollte eine solide RPA-Erfahrung 
und -Expertise mitbringen, aber auch über die Technik hin-
ausschauen und die Auswirkungen auf die Prozesse sowie 
die Transformationen innerhalb der Organisation im Auge 
behalten.

Besuchen Sie uns an 
unserem Stand A11 
und diskutieren Sie 
diese und andere 
spannende Themen 
direkt mit unseren 
Experten. 
Wir freuen uns 
auf Sie!

Wie wird sich das gesamte IT-Budget in den folgenden Jahren im Vergleich zum Budget 2018 verändern?

Basis: Alle Befragten  (n=79), Werte zu „Weiß nicht/Keine Angabe“ werden in dieser Grafik nicht ausgewiesen

Unternehmens-IT

Zahlen, Daten, Fakten IV

39,2%

44,3%

2,5%

28,0%

46,7%

8,0%

2019 2020

Bleibt gleich Steigt Sinkt

Wer finanziert die IT-Innovationen in Ihrem Unternehmen mit welchem Anteil?

Basis: Alle Befragten  (n=80), 

IT-Abteilung
56,2%

Fachabteilung
32,6%

Unabhängig. Aktuell. Kritisch.

Quelle: Capgemini – Studie IT-Trends 2019
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Customer Centricity:
Die Rolle des Kunden in der

Produktentwicklung

Customer first – Der Kunde steht an erster Stelle. Eine 
Aussage, die von vielen Unternehmen getroffen, aber 
nicht umgesetzt wird. Denn die Realität sieht leider häu-
fig ganz anders aus: Neue Produkte, Services oder Ge-
schäftsmodelle werden oft am Kunden vorbeientwickelt 
– ohne Rücksicht auf dessen Wünsche und Erwartun-
gen. Dabei ist das Kundenwissen von elementarer Be-
deutung in der Produktentwicklung. Customer Centricity 
ist hier das Schlagwort – sie ist eine der Grundlagen für 
ein langfristig erfolgreiches Geschäftsmodell. 

Was bedeutet Customer Centricity und welche (internen) 
kritischen Erfolgsfaktoren findet man in Unternehmen vor?
Customer Centricity ist nicht nur ein weiteres Buzzword 
oder ein neuer Hype, wenn es um das Thema Digitalisie-
rung geht. Kundenzentriertheit muss vielmehr als Unter-
nehmensstrategie oder gar als Unternehmensphilosophie 
gesehen werden, die den Kunden und nicht das Produkt 
in den Mittelpunkt stellt. Oberstes Ziel ist es also, den 
Kunden zufriedenzustellen. Dabei ist dieser Ansatz nichts 
gänzlich Neues, vielmehr haben sich die Möglichkeiten 
und das Bedürfnis der Kundenzentrierung verändert.
 
Doch mit einer klaren kundenzentrierten Strategie allein 
ist es nicht getan. Vor allem bei der praktischen Umset-
zung begegnen Unternehmen noch vielen Herausforde-
rungen, die oftmals zuallererst interner Natur sind und 
alle Hierarchieebenen, Abteilungen und Prozesse betref-
fen. So stufen viele Topmanager Kundenzentriertheit als 
wichtig ein, letztendlich sind sie aber doch vordergrün-
dig auf die Umsatzzahlen von Produkten und Dienstleis-
tungen fokussiert. Hinzu kommt, dass Fachwissen über 
kundenbezogene Prozesse, Verhandlungsgeschick und 
soziale Kompetenzen für die Umsetzung der Customer 
Centricity notwendig ist. Das Wissen über Kundenbedürf-
nisse muss gesammelt, aufbereitet und weitergegeben 
werden. Hierfür muss die Management-Ebene zum einen 
mit dem Vertrieb eng zusammenarbeiten und sich regel-
mäßig austauschen. Zum anderen sollte das eigentliche 
Projektteam bei der Entwicklung neuer Produkte auf eine 
Art Primärerhebung zurückgreifen, über die direkt am und 
mit dem Kunden gearbeitet wird. Ein weiterer Aspekt, der 
auf die Kundenzentriertheit einzahlt, ist das kundenzen-
trierte Denken aller Mitarbeiter im Unternehmen. Denn 
nur, wenn die gesamte Wertschöpfung aus Kundensicht 
definiert wird, können kundenspezifische Lösungen auch 
erfolgreich umgesetzt werden. Es wird also klar, dass 
ein digitales Produkt oder neuer Service allein nur noch 
in den wenigsten Fällen ein Herausstellungsmerkmal für 
Unternehmen ist. Das Kundenerlebnis vom ersten bis zum 
letzten Kontakt spielt eine wachsende Rolle.

User Insights in der Produktentwicklung gewinnen – 
Welche Methoden dafür sinnvoll sind
Im Produktentwicklungsprozess wird oftmals der Fehler 
begangen, dass die Kunden zu spät oder überhaupt nicht 
berücksichtigt werden. Doch viele Best Practices zeigen: 
Wird der Kunde in den offenen Innovationsprozess mit 
einbezogen, entstehen auch erfolgreiche neue Produkte 
oder Dienstleistungen. Dabei werden gleich zwei Fliegen 

mit einer Klappe geschlagen: Die Kunden fühlen sich mit 
der Marke enger verbunden, und die Unternehmen rü-
cken näher an ihre Kunden. Gute Beispiele hierfür sind hier 
Amazon, Zalando & Co. – Unternehmen mit einem agilen 
Mindset und einem mutigen Management, die Kunden-
wünsche in den Mittelpunkt ihres Geschäftsmodells stel-
len. Das, was letztendlich den Erfolg dieser Firmen aus-
macht, ist die Bereitschaft, ihr Geschäftsmodell radikal 
neu zu erfinden und flexibel auf Marktänderungen sowie 
Kundenbedürfnisse zu reagieren. 

Die Einbindung des Kunden sollte über den gesamten 
Innovationsprozess hinweg erfolgen – unter Anwendung 
verschiedener Methoden. Das heißt vor allem auch, dass 
der Kunde nicht erst nach seiner Meinung und seinen Be-
dürfnissen gefragt werden sollte, wenn das neue Produkt 
bereits auf dem Markt ist. Der Nutzer muss von Anfang 
an mit einbezogen werden. So sind in der anfänglichen 
Analyse- beziehungsweise Verstehensphase Tiefen-
interviews, Crowdsourcing oder Data Analytics gängige 
Methoden, um Feedback von den Nutzern einzuholen. 
Tiefeninterviews eignen sich speziell am Anfang des In-
novationsprozesses zur Identifikation von Nutzerbedürf-
nissen, zur Erkenntnis zum Designbereich (wie groß ist die 
Bedürfnisbreite) und zur Absteckung der Zielgruppe. Das 
Ergebnis ist ein Querschnitt über relevante Aspekte einer 
Fragestellung sowie ein tiefer Einblick in die Welt von Kun-
den zu einem bestimmten Thema. Crowdsourcing ist ein 
Instrument der Innovationsforschung, das auch stark in 
der Marktforschung Anwendung findet. Hier wird das Ver-
halten, das Know-how und die Einstellungen von vielen 
Menschen „angezapft“. Die Vorteile dieser Methode sind 
eine hohe Erfolgswahrscheinlichkeit, Kosten- und Zeiter-
sparnis sowie das Gewinnen der Teilnehmer als Marken-
botschafter. Crowdsourcing kann über den gesamten In-
novationsprozess hinweg eingesetzt werden. Mittels Data 
Analytics lassen sich Kunden clustern, kundenseitige Pro-
bleme wie zum Beispiel den Absprung in der Online-Ab-
schlussstrecke, Kundengruppen, die zurückgehen, oder 
andere Muster identifizieren. So erfahren die Unterneh-
men mehr über ihre Zielgruppe und deren Pain Points. Die 
hier gewonnenen User Insights werden dann in der sich 
anschließenden Phase als Basis genutzt, um erste Ideen 
zu entwickeln und Ansätze für neue Produkte, Services 
oder Geschäftsmodelle zu erarbeiten. Diese wiederum 
bilden dann die Grundlage für die Erstellung von Erstkon-
zepten, die im folgenden Schritt durch zukünftige Nutzer 
validiert und priorisiert werden. Hier können Nutzerbefra-
gungen dazu beitragen, dass favorisierte Konzepte aus-
gewählt und diese dann iterativ weiterentwickelt werden. 
Online-Umfragen zum Beispiel eignen sich speziell dafür, 
Nutzerbedürfnisse von einer großen Anzahl an örtlich weit 
verteilten Nutzern einzuholen und die Zielgruppe bei de-
mografisch repräsentativen Befragungen einzugrenzen. 

Auch im nächsten Schritt des Innovationsprozesses ist 
das Einbeziehen des Kunden wichtig: Bei der Gestaltung 
von Prototypen ist das Feedback der Nutzer insbesondere 
im Hinblick auf User Experience und Usability von großer 
Bedeutung. So können zum Beispiel durch User-Expe-
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rience-Tests Produkt- und Servicelösungen, die in Form 
von ersten Prototypen vorliegen, mit Endkunden getestet 
und evaluiert werden. Je nach Zielsetzung und Reifegrad 
des Prototyps können das Design, die Funktionalitäten, 
Interaktion oder ähnliches überprüft werden. Das direk-
te Kundenfeedback bringt einen wertvollen „Realitäts-
check“. Die Qualität der Interaktion, die Gebrauchstaug-
lichkeit des Prototyps und Verständlichkeit der Lösung 
kann so ermittelt werden. Außerdem werden Potenziale 
für Verbesserungen aufgezeigt und konkrete Empfehlun-
gen für die iterative Weiterentwicklung gegeben. Schließ-
lich erfolgt die Einbeziehung der Kunden auch im letzten 
Schritt des Innovationsprozesses – der Implementierung 
und Markteinführung des Produkts. Auch an dieser Stelle 
sollte eine kundenzentrierte Verbesserung in Form eines 
Nutzerfeedbacks erfolgen. Eine Methode dafür kann die 
Conjoint-Analyse sein, da hiermit analysiert werden kann, 
welche Produktmerkmale in Produkten (Kompositionen) 
entscheidend sind und einen hohen Nutzenbeitrag stiften. 
Um den Erfolg des entwickelten MVP (Minimum Viable 
Product) zu messen, eignet sich aber auch Data Analytics 
als Monitoring-Methode. 

Kundenzentriertheit – eine hohe Kunst  
Customer Centricity muss von Unternehmen richtig ver-
standen werden. Es ist ein komplexes Thema, das eine 
ganzheitliche und systematische Vorgehensweise er-
fordert. Dabei dürfen nicht nur die Wünsche und Bedürf-
nisse von Kunden im Auge behalten werden, sondern 
insbesondere auch die Kundenbeziehung an sich. Sie ist 
häufig wichtiger als das Produkt selbst. Damit ein kunden-
zentriertes Unternehmen langfristig erfolgreich im Wett-
bewerb sein kann, ist es wichtig, die Kunden frühzeitig 
einzubinden und die Produktentwicklung auf deren Feed-
back zu stützen. Dafür sind im Innovationsprozess ver-
schiedenste Methoden hilfreich. Wenn Business-Ziele die 
einzigen Treiber bei der Produktentwicklung sind, dann ist 
die Wahrscheinlichkeit groß, dass der wichtigste Faktor 
übersehen wird: der Kunde.

Besuchen Sie uns an unserem Stand DI und 
diskutieren Sie diese und andere spannende 
Themen direkt mit unseren Experten.
Wir freuen uns auf Sie!

Innovation Funnel, Quelle: Digital Impact Labs Leipzig

Sie wollen digital auf vb Versicherungsbetriebe zugreifen, aber nicht auf Ihre Print-Ausgabe verzichten? 

Dann ist unser Kombi-Abo zu günstigen Konditionen genau das Richtige für Sie. Mehr dazu finden Sie  

im Abo-Shop unter www.versicherungsbetriebe.de

Ihre Vorteile:
• digitales Archiv

• plattformunabhängiger Zugriff

• komfortables Lesen auf Smartphones und Tablets

Weitere Informationen im Abo-Shop unter www.versicherungsbetriebe.de

vb Versicherungsbetriebe überall lesen
Jetzt auch als ePaper und App (iOS & Android)

Fachkompetenz
für Entscheider
Print und digital als ePaper  
und App (iOS & Android)

Jetzt kostenlos testen
https://versicherungsbetriebe.mein-epaper.de

Benutzername: vb2019
Passwort: vb@2019
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Gründung: 2018  Mitarbeiter: 11-50
Sitz: Würzburg  Investoren: selbst-finanziert

tech11 ist Anbieter einer digitalen Core Insurance Plattform. Die Lösung ist 
für voll-automatisiertes, digitales E2E Versicherungsgeschäft im Bereich 
P&C konzipiert und basiert auf einer hochintegrierbaren Microservices- 
Architektur. Die Anwendungsbereiche der Plattform sind klassisch Legacy 
Replacement sowie innovativ und schnell als digitales Speedboot.

Das schnell wachsende Start-up hat in kürzester Zeit bereits deutsche Ver-
sicherungsreferenzen gewonnen und gilt als der technologisch führende Be-
standssystemanbieter der Branche.

Gründungsjahr: 2018 Mitarbeiter: 25
Sitz: Hamburg  Investoren/ Funding: keine Angaben

Claimsforce ist ein 2018 gegründetes B2B InsurTech im Bereich „Smart 
Claims Management“. Das Unternehmen bietet innovative Technologielö-
sungen für Erstversicherungsunternehmen im deutschsprachigen und euro-
päischen Raum an. Die Lösungen für Versicherungsunternehmen werden im 
Rahmen eines „SaaS PLUS“ (Software as a Service PLUS) Modells angeboten.

Gründung: 2016   Mitarbeiter: 12 
Sitz: Münster   Investoren: Bootstrapped 

Paperfly ist eine Customer & Document Experience Plattform. Mit Paperfly 
können Unternehmen schnell und sicher Daten, Unterschriften, Sofortbestä-
tigungen, Legitimationen und Zahlungen von ihren Kunden anfordern. Der 
Kunde wird während der gesamten Customer Journey in den Mittelpunkt ge-
setzt und von Paperfly begleitet. 

Unser Versprechen: Pro 1.000 Dokumente, die über Paperfly gesendet werden, 
pflanzen wir einen Baum.

Gründung: 2018  Mitarbeiter: 19
Sitz: HQ: Zug, Schweiz  Investoren: Bootstrapped, wir suchen gerade 
Niederlassung in Austin, jetzt (1 Million ist gesichert, wir möchten noch  
Texas   2 mehr raisen) !!!!

Testen, schulen und beziehen Sie Ihre Mitarbeiter mit ein - Mit LUCY können 
Unternehmen die fiktive Rolle eines Angreifers übernehmen und Lücken 
sowohl in der technischen Infrastruktur als auch in Bezug auf Mitarbeiter 
Awareness erkennen und durch ein umfassendes E-Learning-Programm be-
seitigen. Lokale oder Cloudinstallation möglich, DSGVO-konforme Lösung.

Wussten Sie dass 91% aller erfolgreichen Angriffe mit Phishing – beim Mit-
arbeiter – begannen?! eLearnings und realitätsnahe Phishing-Simulationen 
sind eines der besten Mittel dagegen.

Gründung: 2018  Mitarbeiter: 16
Sitz: Leipzig  Investoren: Volksbank Mittweida eG; 
   2b AHEAD Ventures

WechselGott ist eine Multibanking-App, welche mittels der PSD2-Schnitt-
stelle alle Bankkonten der User in einer Applikation bündelt und vollauto-
matisiert Verträge und Versicherungen organisiert, wechselt und deren 
Kündigung vereinfacht. Nutzer sparen sich nicht nur Zeit, sondern auch jähr-
lich bares Geld, da bestehende Verträge kontinuierlich optimiert werden.

WechselGott ist Gewinner des Transformative Impact Awards des InsurTech 
Hub Munichs 2019.

Gründung: 2017  Mitarbeiter: 16
Sitz: Berlin  Investoren: Capnamic Ventures, 
   WestTech Ventures, WATTx

Statice ist eine automatische Datenanonymisierungssoftware, die völlig 
anonymisierte synthetische Daten erzeugt. Diese synthetischen Daten be-
wahren die Struktur und statistische Granularität der Originaldaten und 
können komplett DSGVO-konform ausgewertet werden. Dadurch ermög-
licht Statice hochkomplexe Datenanalysen, wie z.B. Machine Learning.

Start-ups stellen sich vor Start-ups stellen sich vor
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DIE APP ZUM
MESSEKONGRESS

Ab sofort im Apple und 
Google Play Store erhältlich! 

Twitter https://twitter.com  #vflmkit
Xing https://www.xing.com/companies/versicherungsforenleipzig

LinkedIn https://www.linkedin.com/company/versicherungsforen-leipzig-gmbh/

Facebook https://www.facebook.com/versicherungsforen

YouTube www.youtube.com/versicherungsforen

Blog http://blog.versicherungsforen.net/

SOCIAL COMMUNITIES

www.assekuranz-messekongress.de/itAlle Informationen zu unseren Ausstellern finden Sie hier:www.assekuranz-messekongress.de/it

Aussteller
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W-LAN
Netzwerk: Leipziger Messe
Passwort: mkit2019

Benutzername: mkit2019

Ihr Feedback
Geben Sie uns Ihr Feedback in der App 
oder unter Menti.com (Code: 503848)

Vorträge
Die freigegebenen Vorträge finden Sie unter:

www.assekuranz-messekongress.de/it
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