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fur Versicherer und Vermittler

Die Digitale Transformation beinhaltet fir Vermittler und Versicherer grof3e Herausforderungen:
Nicht-Versicherer bilden Partnerschaften mit Versicherungsunternehmen oder erwerben
Versicherungsunternehmen als Versicherungsfabrik. Der Vertrieb der Versicherungsprodukte verschiebt sich
immer starker in Richtung Partnerunternehmen. Der Kunde kann sich Giber verschiedenste Kanéle informieren
und auch Vertrage abschliel3en. Sei es das Vergleichsportal, der Autohandler, der die Kfz-Versicherung mit
anbietet, oder der Online-Handel. Versicherungsprodukte sind leicht vergleichbar und einfach zuganglich.
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Das bedeutet fir die Vermittler, sie missen ihre Rolle
neu definieren. Sie sind nicht mehr die einzige Quelle
fur Informationen Uber Versicherungsprodukte und -
tarife. FUr Versicherer bedeutet es das Risiko der
Austauschbarkeit und des Verschwindens im Backoffice,
wenn andere Unternehmen kinftig den Vertrieb von
Versicherungsprodukten Gbernehmen.

Transformative Technologien bieten allen Beteiligten neue
Chancen. Gerade in der Versicherungsbranche ist die
Liste der transformativen Technologien sehr lang. Sie
reicht von Wassersensoren Uber Drohnen und autonome
Fahrzeuge bis hin zu Wearables. Gemeinsam ist ihnen,
dass sie ihren Anfang aufRerhalb der Versicherungsbranche
haben. Auf diese wirken sie sich jedoch massiv
aus: Sie bedeuten einen grundlegenden Wandel des
Versicherungsgeschafts durch Big Data, Prognosemodelle
etc. Sie ermoglichen neue Nischen beispielsweise in
Bezug auf die Produktangebote, neue Modelle zur
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Risikoversicherung wie Pay-How-You-Drive und letztlich auch
die Schaffung transformativer Geschaftsmodelle, indem der
Versicherer von der Risikodeckung zur Risikominderung und
Risikopravention wechselt.

Mit  den Technologien kdnnen Versicherern
Belohnungssysteme fur ihre Kunden einfihren und
Pravention fordern statt Schaden zu regulieren. Studien
belegen, dass sich Kunden nicht unter Druck gesetzt
fuhlen, ihrem Versicherer Rabatte fur
risikominderndes Verhalten angeboten bekommen. Denkbare
und teilweise bereits umgesetzte Beispiele sind Rabatte
bei der Lebensversicherung fiir eine gesunde Lebensweise,
dokumentiert Uber die Nutzung von Fitnessarmbandern,
zuséatzliche Leistungen bei der der Zahnzusatzversicherung
bei Nutzung einer Blue-Tooth-Zahnbirste, die Daten zur
Zahnhygiene sammelt, oder auch Unterstiitzung durch
Versicherer fur die Nutzung von Rauchmeldern.
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Solche Angebote ermdglichen den Versicherern, tber direkte
Kontaktaufnahme zum Kunden die Néhe zu diesem zu
behalten, da der Kunde dafir bereit ist, Kontaktaufnahmen
zu ermdglichen. Vermittler, die sich tber solche Angebote
auf dem Laufenden halten, kénnen sich bei ihren Kunden
als echte Berater positionieren. Alle stehen heute in direkter
Konkurrenz zu Google und Facebook, die die Nahe zum
Kunden haben und Uber die diese sich heute schon uber
verfugbare Angebote informieren. Der Kunde will das beste
Angebot und wird sich bei seiner Entscheidung auf die Quelle
stutzen, die ihm am zuverlassigsten erscheint. Versicherer
und Vermittler haben es in der Hand, wer das kiinftig sein wird.
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