Aminnovatie
Nedasco lonkt naar regisseursrol

Nieuw extranet
‘biedt flexibele
pakketpolis

Steeds meer tussenperso-
nen zullen ervoor kiezen
om portefeuilles over te
voeren haar serviceprovi-
ders, meent Nedasco.
“Door het toenemende
belang van efficiency en
de behoefte aan product-
vergelijkingen, zullen net-
werkregisseurs de regie
overnemen”, aldus Wilco
Groot, manager Marke-
ting & Sales.

“Nedasco werkt samen met
alle gerenommeerde verzeke-
raars en heeft volmachten van
dertig maatschappijen. Wij
hebben daarmee de meeste
volmachten; die vertegen-
woordigen in totaal 380 pro-
ducten. Met het nieuwe Ne-
dasco ServiceNet 3.0 kan het
intermediair binnenkort alle
producten combineren in één
pakket, inclusief pakketkor-
ting, één incasso en schadeaf-
handeling via één loket”, zegt
Groot. “Ook kan een tussen-
persoon onder zijn kantoor-
naam zijn eigen pakket sa-
menstellen en per rubriek
instellen of een vergelijking
gemaakt moet worden.”

“De intermediaire distributie
is fors in beweging. De CAR-
discussie woedt in alle hevig-
heid. Consumenten willen
steeds vaker een vergelijking
maken of krijgen om tot een
passend aanbod te komen en
de administratieve last van
het intermediair neemt nog
altijd toe. Reden voor ons om
het intermediair een instru-
ment te bieden waarmee het
deze uitdagingen aan kan
gaan”, zegt Groot.

Mogelijkheden
Functionaliteiten die het Ser-
viceNet 3.0 biedt, zijn: verge-
lijken en aanvragen, een ken-
nisbank, een portefeuille-
optimalisator, een CRM-actie-
generator, administratief be-
heer van de portefeuille, on-
line schade melden en dat
alles gaat via één rekening-
courant.

In de kennisbank zijn alle
productkenmerken opgeno-
men van alle volmachtpro-
ducten, maar daarnaast ook
de producten van provinciale
verzekeraars. “Binnen deze
kennisbank kan gezocht wor-
den op producten en tegelij-
kertijd een vergelijking ge-
maakt worden op de
voorwaarden. De portefeuil-
leoptimalisator maakt het
mogelijk om vanuit lopende
- ook eerder in maatschap-
pijpakket gesloten - en nieu-
we verzekeringen de meest
optimale pakketsamenstel-
ling te maken voor de indivi-
duele consument”, zegt
Groot. “Naast een provisie-
en kortingschijf waarmee per
dekking trapsgewijze inbouw
van provisie mogelijk is, kun-
nen kortingscodes naar eigen
inzicht ingezet worden voor
specifieke klanten. De tus-
senpersoon kan dus modu-
lair maatwerk bieden aan
zijn klant”, stelt Groot.

Het ServiceNet 3.0 voorziet in
een CRM-actiegenerator. “Het
intermediair kan hiermee in
zijn database klantselecties
maken en deze klanten via
mail of print een actie aanbie-
den, nieuwsbrieven versturen
et cetera. Dat biedt uiteraard
ook cross-sellmogelijkheden”,
aldus Groot. Ook zakelijke
premies kunnen worden be-
rekend en polissen van ver-
schillende verzekeraars kun-
nen in één zakelijk pakket
worden gecombineerd. Ne-
dasco heeft hiervoor samen
met MarketScan een vergelij-
kingsmodule ontwikkeld.
“Ons nieuwe portaal is toe-
komstbestendig doordat ook
serviceabonnementen opge-
nomen kunnen worden in het
pakket.”

Voor het vergelijkbaar maken
en aanvragen van verzekerin-
gen werkt Nedasco samen
met Comparity (Volmachtpre-
mies). “Deze samenwerking
bood ons als enige de flexibi-
liteit in premieopbouw en
productkenmerken die we
zochten”, zegt Groot.

Klantbelang
Volgens Groot heeft het nieu-
we extranet zowel voor inter-

mediair als consument grote
voordelen. “Het intermediair
hoeft niet meer alleen te wer-
ken vanuit zijn voorkeursleve-
ranciers, maar kijkt op pre-
mie en voorwaarden welk
aanbod het beste past. Het
vergelijken, aanvragen, behe-
ren en administreren verloopt
via één portaal. De financiéle
en de polisadministratie is
hierbij samengevoegd. Hier is
sprake van optimale ketenin-
tegratie. Verder is hogere po-
lisdichtheid mogelijk door het
combineren van producten
van verschillende maatschap-
pijen.”

Maar er zijn niet alleen voor-
delen voor het intermediair.
“Ook de consument vaart er
wel bij. Hij krijgt de moge-
lijkheid om zijn ‘losse’ polis-
sen bij verschillende maat-
schappijen onder te brengen
in één pakket. Door de mo-
dulaire opbouw krijgt de con-
sument, zowel particulier als
zakelijk, de best passende op
zijn individuele situatie afge-
stemde verzekeringen. Het
biedt de consument ook ge-
mak: diverse verzekeringen
van verschillende maatschap-
pijen worden in één pakket
opgemaakt en via één scha-
deloket behandeld. En de
consument krijgt tot 10%
pakketvoordeel.”

Innovatief

Groot twijfelt er niet aan dat
ServiceNet 3.0 innovatief is.
“Tot nu toe hadden partijen
elke keer maar een paar puz-
zelstukjes in handen. Wij heb-
ben alle puzzelstukjes nu ge-
combineerd en bij mijn weten
is er nog niet één partij die dit
mogelijk maakt”, claimt
Groot.

“Wij zouden niet een paar
miljoen investeren als het al
bestaat. Bovendien is het door
co-creatie tot stand gekomen.
De afgelopen twee jaar heeft
een gebruikersgroep van in-
termediairs steeds meege-
dacht en zijn we tot nieuwe
inzichten gekomen die heb-
ben geleid tot het huidige plat-
form. Het is iedere keer ver-
scherpt en verbeterd. Het is
uiteraard nooit af. We blijven
het doorontwikkelen.”

Dat er ooit nog eens één por-
taal komt waar tussenperso-
nen alle producten van alle
verzekeraars kunnen vergelij-
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ken, is volgens Groot een uto- :
pie. “Ons streven is om van :
zoveel mogelijk verzekeraars -

een volmacht te verkrijgen en
vervolgens de tussenpersoon
te verleiden om alles bij ons

onder te brengen. Nu werken :
zevaak nog met vijf primaire :
verzekeraars en brengen ze :
de rest bij ons. Wij gaan met °
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