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Über die Sprecher
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Marcus Storbeck
Projektleiter DAKSale

Verantwortlich für die Vertriebsprozesse
mit der Pega Software 
Mehr als 20 Jahre Erfahrung im
Bereich Krankenkassen

Patrick Förster
Head of Online Sales

Verantwortlich für die Integration der  Pega
Software in die Onlineprozesse
Mehrjährige Erfahrung in agiler 
Softwareimplementierung



Wofür steht die DAK-Gesundheit?
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Führende deutsche Krankenkasse 
mit Sitz in Hamburg

Über 5,6 Mio.
Versicherte

bundesweit

319
Servicezentren

bundesweit 12.257
Kompetente und 

engagierte Mitarbeiter
bundesweit

245
Jahre Erfahrung

als Gesundheitsdienstleister

20,30 Mrd.
€uro Leistungszahlungen

jährlich (2017)

Über 500
Programme zur 

Gesundheitsförderung
mit Kursen und Online-Coachings



Wofür steht der Vertrieb?
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143.000
Neu-Versicherte

2018

5
Vertriebsgebiete Über 700

Kompetente und 
engagierte Mitarbeiter

47 
Vertriebsregionen

Über 2.000
Aktive Partner
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Vertriebssoftware bei der DAK
Entwicklung



Systementwicklung im Vertrieb – DAKMAR 1
 1997

 erste Standard-PC-
Software im GKV-
Vertrieb

 grafische Oberfläche, 
Office-Integration
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Systementwicklung im Vertrieb – DAKMAR 2

 2007

 Browserbasiertes 
Individualprogramm

 Lotus-Notes-Integration, 
360 Grad Sicht Interessent 

 (Interessent, AG, Werber), 
Verknüpfung mit AG 
Bestand / Azubis

DAKSale - Vertrieb digital bei der DAK-Gesundheit8



Systementwicklung im Vertrieb – DAKSale
 2017

 Standard-SW in Layer-
Architektur, 
Prozessabbildung
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Warum DAKSale? 

 Arbeit in verschiedenen Systemen
 Keine Abbildung der Vertriebsprozesse
 Keine Abbildung der Vertriebsstruktur
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Schichtenmodell der Vertriebssoftware

Integration und Querschnitt  Standardkonnektoren zu 
Outlook, SAP, DMS (CIMS), 21 c CRM Schnittstelle

Gegebenenfalls erweiterte Vertriebsfunktionalitäten 
bzw. optionale individuelle Anpassung je Kasse

Pega 7 Plattform auf dessen Basis ALLE Pega
Applikationen entwickelt sind

Branchenneutrale Pega Basisapplikation für Vertriebs-
automatisierung

Beschreibung

Plattform          

Pega Services & Konnektoren

Pega Applikation Vertrieb ( SA HZ) 

Pega Applikation GKV Vertriebsmodul (SHC) Branchenspezifische Erweiterung um GKV 
Standardvertriebsprozesse 

Implementierungsschicht SaaS/
Indiv.

SaaS = Software as a Service
SA HZ = Sales Automation Horizontal
SHC = Statuary Healthcare
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Umsysteme
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Komplette Abbildung Prozess Interessent -> Mitglied
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Überblick Highlights DAKSale
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Integration iskv 21c (Bestandssystem) 
 Datenübergabe Neumitglieder
 Prüfung und Wandlung in 21c
 Prozessoptimierung im Wandlungsfall

Digitale Verarbeitung 
 Direkte automatisierte Zuordnung der 

Beitrittsunterlagen in die DMS-Postkörbe der 
zuständigen Bereiche

 Einfachere Zuordnungen der Beitrittsunterlagen zu 
entsprechenden Interessenten durch die 
Kennzeichnung ergänzender Attribute in DAKSale

 Automatisierte Verarbeitung von Neuzugängen über 
die Online-Kanäle

 Prozessuale und fachliche Optimierung
 Abbildung Vertriebsstruktur 

(Privatkundenvertrieb, 
Firmenkundenvertrieb, 
Partnervertrieb, Online-Vertrieb)

 Abbildung von Firmenkunden und 
Partnern (Hierarchien)

 Abbildung von Aktionen
 Angebotskonfigurator im B2B

Maschinell unterstützte Prämien- und Provisionsabrechnung
 Anbindung an Zahlungsprozess im Vertrieb
 Zahlung an ausländische Partner möglich



OnlineSalesTool



Onlinevertrieb bei der DAK-Gesundheit
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2015 2016 2017



Ziele des OnlineSalesTools
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OnlineSalesTool

Individuell  persönlich
Medienbrüche vermeiden

Optimierte 
Verarbeitungsprozesse

Mehrsprachigkeit



OnlineSalesTool
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DAKSale

OnlineSalesTool Kunde A

Kunde B

PEGA Mashup



Effizienzsteigerung durch das OnlineSalesTool
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Beispiel:
Onboarding-Prozess 5 Tage 1 Tag



Effizienzsteigerung durch das OnlineSalesTool
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23 Tage 3 Tage
Beispiel:
Krankenversichertenkarte



Vielen Dank für Ihre Aufmerksamkeit.
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