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Handelsblatt

+Wer uberleben will, muss radikal
umdenken”

Versicherer haben die Digitalisierung verschlafen.

Der stationare Vertrieb ist out.

10.02.2017




@ wemsmmerawi. | @[CHTES Wachstum in den letzten Jahren bei kaum
merklicher Verschiebung der Vertriebswegeanteile
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Beitrage
in Mio. €

Lebensversicherung - Private Krankenversicherung -
Anteile Vertriebswege Anteile Vertriebswege
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[ | | [ | | 0% - - - —

2015 2016 2017 2018 2015 2016 2017 2018
92.659 90.774 90.643  91.969 Pelldd® 36.822  37.258 39.049  39.768

Makler/

Mehrfirmenvermittler Kreditinstitute

- Konzernvermittler

Schaden/ Unfallversicherung—
Anteile Vertriebswege

50%

40%
30%
20%
10%
0% [ [ | | |

2015 2016 2017 2018

Beitrage

T Mio € 64422  66.296  68.320  70.665

Direktvertrieb - Sonstige

Die Gewinner sind Makler/Mehrfirmenvermittler und der Direktvertrieb,
die in der Summe hohere Beitragsraten zu verzeichnen haben




InsurTech Uberblick im deutschen Markt
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Entwicklung des Marktfokus von InsurTechs

mB2B

m B2B2C
n ol ml bl e

2016 2017 2018 2019

Investitionen in InsurTechs

3.953 Millionen USS$ wurden 2018 in InsurTechs investiert

55% der weltweiten 5% der weltweiten

Investitionen in InsurTechs Investitionen in InsurTechs

(2012-2019) (2012-2019)

4 InsurTech Unicorns

suUnicorns sind Start-ups mit einer
Marktbewertung von >1 Milliarde US$

vor dem Borsengang oder einem Exit“
Gabler Wirtschaftslexikon

1 InsurTech Unicorns



@ memmmene. |NSUTrE Techshaben Marktfokus starker in Richtung
B2B + B2B2C entwickelt — noch kein Unicorn in Sicht

4t m B2B2C Marktbewertung von >1 Milliarde US$
2 II II II I B2C vor dem Bdrsengang oder einem Exit"
0% Gabler Wirtschaftslexikon

2016 2017 2018 2019
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@ wewsmmanse. PErsONlich oder digital: Entscheidend ist, dem Kunden {72,
den passenden Kanal zum richtigen Zeitpunkt anzubieten Z-

Hoch

Beratungsbedarf j

Produkt- Individuelle
komplexitat Bedeutung

Offline

Online
Gering

Kunden wahlen den Kanal fur Information und Kauf von Versicherungen im Einzelfall und nach einem klaren Muster.

Eine ganzheitliche Kundenansprache je nach Situation ist gefordert.
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@ Der Zugriff auf die zentrale Kundenschnittstelle
kann durch das Smartphone gesichert werden




asuro

FINANZMANAGER

E-Mail / Kundennummer

3648512860

Passwort Vergesson?

sssssnsee @

Noch kein Account?
Registrieren

Dashboard

O s
Depots &

Versicherungen Kapitalanlagen

=

@ SCHADEN MELDEN

RECHNUNG EINREICHEN

Ihre persénliche Beratung

Alexander Hix Q

logoipsum’

{a} Dashboard

O Versicherungen

|~* Depots & Kapitalanlagen
i Konten

Dokumente & Rechnungen

&) Schaden melden

[B Rechnung einreichen

2) Service Kontakt

2 Profil

() Impressum & Datenschutz

(> Abmelden

Versicherungen

Vertrige

5.300,05 € 441,67 €

Allianz monatlich
Unfallversicherung 2164 €

ALTE LEIPZIGER
gewerbl. Sachvers.
(Elementar, Feuer, Glas)

jahrlich
2164€

ARAG monatlich

Biindelvertrag (RS) 2164 €

AXA/ DBV jahriich
Maschinen 2164€

Barmenia monatiich
Krankenversicherung 2164 €

Allla

Ren

Service Kontakt
Ihre persénliche Beratung

) .{-\Fexﬂ‘ndet ‘Hix, J
| |
Nachrichten

Betreffzeile Lorem ipsum 12:30 Uhr
Nachricht lorem ipsum sit at...

Schadenmeldung gestern

Nachricht lorem ipsum sit at...

Sys nnachricht vorgestermn
Dein Profil wurde aktualisiert

Betreffzeile Lorem ipsum 03012020
Nachricht lorem ipsum sit at...

Schadenmeldung 12112010
Nachricht lorem ipsum sit at...

Systemnachricht 26.04.2019

Dein Profil wurde aktualisiert °

Q‘\
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@ v \NAS WIr unter einem digitalen Okosystem verstenen -

Ly

:;:.1*6?)«"‘.‘".9'. D

Ein digitales Okosystem bildet eine Erlebniswelt rund um
die Kernkompetenzen mehrerer Parteien, die miteinander
verbunden sind, ab.

Zentrum des digitalen Okosystems ist der Anbieter der
Plattform, auf der weitere Parteien ihre Produkte an-
bieten.




Ihr Erfolg ist unser Antrieb.

Bis
~ 2002

Stationare
Reisebiiros

[Sicher[;ZTY

NECKERMANN
asizEy

i Lufthansa

Bis
. ~ 2008

'+ Internet-
%> Lufthansa .'2"“ Jdirekt”-
abschluss

(@ Expadiade

lirh i fin el Sedekwser | sisrasmngs s Sewe Lacid s Bt Gue anednk

Ab
~ 2008

Portal

Y Expedia ““opodo

Personliche Beratung
Informationsbiindelung in Katalogen
Aufwandige manuelle Prozesse mit
vielen Schnittstellen zu zahlreichen
Anbietern

Anbieter haben das Internet fiir Vermarktung
und direkt-Abschluss fir sich entdeckt
Individuelle Positionierung der Anbieter im
Internet

Der Ansatz: Keine/geringe Bezahlung von
Provisionen fiihrt zu Kosteneinsparungen
bei gleichzeitiger Prozesseffizienz

Alle erforderlichen Partner sind in einer
Erlebniswelt zusammengeschlossen

Auf der digitalen Plattform bildet sich ein
Okosystem fiir die end-2-end Urlaubs-
erfahrung

Wenige zentrale und bekannte Player im
Markt

Exkurs: Die Entwicklung der Reisebranche zum
Anbieter der Erlebniswelt “Urlaub’ |

Zahlen, Daten, Fakten SRS

Erlebnis-
berichte

Reisebiiros in Deutschland 2002:
14.200

2017:11.100

Statista, 2017

Passagiere auf deutschen Flughafen
2002: 136 Mio.

2018: 244 Mio.
Statista, 2018

Geplant ab 2019: 4% jahrliche
Wachstumsprognose der globalen
Touristikbranche

European Travel Commission, 2018

Auto-
vermietung

Reiseriicktritt-
versicherung



@ - Exkurs: Die Entwicklung der Reisebranche zum £t

Anbieter der Erlebniswelt "Urlaub” - ey
: — T Reisebiiros in Deutschland 2002:
N 14200

Okosystem fiir die end-2-end Urlaubs-
erfahrung

Wenige zentrale und bekannte Player im T e iswelt " T
Markt - adhadad”

""" berichte s\ Mgl aul?  \versicherung




@ Ihr Erfolg ist unser Antrieb.

Okosystem der

CNP Assurances

Versicherungsgesellschaft

Zielsetzung: Ganzheitlicher Partner in der
Lebenswelt rund um Gesundheit, Fitness
(und Smart Home) werden

Vorgehensweise: Aufbau der eigenen
Marke lyfe.fr mit Ansatzpunkten rund um
originare (Vorsorge) und angrenzende
Geschaftsmodellen

Ergebnis: Aufbau eines Okosystems in ~6
Monaten mit ~ 40 Partnern uber eine
zentrale Plattform

Ein Blick in die Versicherungsbranche

Patientenaustausch-

Beobachtung plattform
von Symptomen Virtuelle
(Fieber,..) Apotheke

E,gg fH.ARMAm'ry. com

Chronische @ N\ e
Krankheits-

iiberwachung »

Macadam

,,,,,,,,,,,

Aktivitats-
Tracker

Luftqualitat MYXYTY.

2

sevenhugs A
Lar 3

Regelung der
Innenbeleuchtung -
Temperatureinstellung

MYXYTY.
sense

Ferniiberwachung

Personliches
Gleichgewicht -

CNP Assurances nutzt dieses Okosystem mit seinen Vertriebswegen als Differenzierung zu anderen Marktteilnehmern.

Coaching Sport
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@ e, @ruNdsatzlich kann ein Vermittler sich in bestehende %

Okosysteme einklinken
: : Vermittler: “\1;;
Soziale Kontakte: Vermittler: KFZ-Versicherung AutornobT”

Freunde/ Familie Private Kranken- hersteller
Q versicherung !; @

= AN =y
| Bewegung: N\
N Fitnessketten
. Okosystem
Okosystem s, yste (8 Park
G dheit Mobilitat
esundahel CB share | Dienstleistungen
- exemplarisch -
- exemplarisch - R zum Parken //f"j
Ernahrung: Car- 7 N
” Behandlung: : ||
Erndhrungsberater N Sharing
Krankenhauser @  Laden/ R
@- Charge RS

Wie kann sich ein Vermittler in zahlreichen weiteren Okosystemen positionieren?
Ist es realistisch, dass ein Vermittler in allen Lebenswelten Know-How und Relevanz hat?




@ s Als einzelner Bestandteil im Okosystem verliert der < @
. ! G G =
Vermittler an Bedeutung und wird austauschbar
Soziz(ajle }éon;lgkte: Vermittler: Her?l.jsfc.)rderungen mit dieser
T RIS Private Kranken- Positionierung:
< versicherung
% = Die zentrale Kundenschnittstelle wandert in
die Hand der Betreiber des jeweiligen
, Okosystems
Bewegung: ) _ . _
C)kosystem Fitnessketten * Anbindung an zahlreiche Okosysteme bringt
G dheit hohe Komplexitat in Punkto Technologie und
esundnei I - Prozesse mit sich
@ = Erforderliche Spezialisijetr_ung in einzelnen
Lebenswelten ist fiir einzelne Vermittler nicht
= Arztliche abbildbar (Vermittler ialist fur
Erndhrung: . .
Erndhrungsberater Behandl‘gng. Gesundheit und Mo
S@. Krankenhduser = Vermittler wird zunehm ar und
ist nur eine Facette des O

Weitere exemplarische Okosysteme
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lhr Erfolg ist unser Antrieb. e | 4 -
@. { (o 7 .y
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Die Alternative:

Die digitale Weiterentwicklung und
Positionierung in seiner bereits aufgebauten

Lebenswelt.




@ oo EiN Blick in die Lebenswelt, die Vermittler ¥
tagtaglich managen...

Wie stelle ich sicher, dass ich bei Erkrankungen
eine gute Behandlung und arztliche Beratung

- = erhalte?
Wer schitzt mich vorden  palll

finanziellen Risiken bei
Arbeitskraftverlust?

Wie schaffe ich es, bei lebenslangen Ausgaben
auch lebenslange Einnahmen zu generieren?

A ul

Wie schiitze ich finanziell, was mir
am Wichtigsten ist und die
materiellen Giiter, die ich mir
aufgebaut habe?

Wer kommt finanziell fir mich bei
ﬁ einem Autounfall auf?



@ e, EIN Blick in die Lebenswelt, die Vermittler
tagtaglich managen...

Wie stelle ich sicher, dass ich bei Erkrankungen
eine gute Behandlung und arztliche Beratung

= erhalte?
Wer schitzt mich vor den Bl
finanziellen Risiken bei
Arbeitskraftverlust?
Okosystem' Wie schaffe ich es, bei lebenslangen Ausgaben

auch lebenslange Einnahmen zu generieren?
Vorsorge & ° 3

Absicherung ﬁs

A

Wie schiitze ich finanziell, was mir

am Wl.chtlgst(?p Al und ells i Wer kommt finanziell fir mich bei
materiellen Giiter, die ich mir o> A utounfall auf?
aufgebaut habe? '




@ . ..und das Produktspektrum, welches er im Okosystem 3
,,Vorsorge und Absicherung” orchestrieren muss &

N‘i)&%“ M"’\'

\3’“\%@ ’fi-"fi‘?'
Krankenversicherung
Berufsunfahigkeits- Wie stelle ich sicher, dass ich bei Erkrankungen
versicherung eine gute Behandlung und arztliche Beratung
erhalte?
Wer schitzt mich vor den | |l
finanziellen Risiken bei
Arbeitskraftverlust?
C)kosystem: Wie schaffe ich es, bei lebenslangen Ausgaben
auch lebenslange Einnahmen zu generieren?
Vorsorge &
Absicherung ﬁs Rentenversicherung

Hausratversicherung

Wie schiitze ich finanziell, was ich

mir am Wichtigsten ist und die Wer kommt finanziell fiir mi

materiellen Giiter, die ich mir Pe o) einern Autounfall auf?
aufgebaut habe?

Kfz-Versicherung



@ - Andas Okosystem des Vermittlers gilt es dann,
; ~ weitere Lebenswelten anzudooke% ’

Y

Krankenversicherung

C Berufsunfahigkeits-

versicherung

l;SDK
Okosystem:
Vorsorge &
Absicherung f.s Rentenversicherung

Hausratversicherung

Kfz-Versicherung

e o

Die Offnung hin zu weiteren relevanten Lebenswelten ist fur den Vermittler
die sinnvolle Positionierung in Zeiten digitaler Okosysteme

Mobilitat



@ Ihr Erfolg ist unser Antrieb.
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Vertrauen Sie uns als starken
Begleiter - gemeinsam lesen wir
die Zukunft!




