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Volker P. Andelfinger / Palatinus Consulting

Neue Geschiftsmodelle in der Assekuranz -
PIM mit den besten Chancen?

»Allianz will 430 Millionen Euro in InsurTech investieren” (Griinderszene, 1. Dezember 2016), .insurTech-
Finanzierungen: Deutscher Markt sammelt 2016 iiber 82,4 Millionen US-Dollar ein." (Finanzchaf24, 18,
Januar 2017). Wihrend die Investitionen im FinTech-Markt ihren Zenit iiberschritten zu haben scheinen,
wird in der InsureTech-Szene weiter massiv investiert. Die Geschiftsmodelle sind vielfaltig, der Erfolg ist
schwer vorhersehbar. Ein Geschiftsmodell erscheint dabei allerdings besonders attraktiv. Weil es zum einen
die Basis fiir den Digitalen Versicherungsassistenten legt und weil es zudem das Potenzial hat, viele andere
Geschiftsideen, die bisher eigensténdig existieren, zu integrieren: PIM, Personal Insurance Manager.

Eine Studie von HEUTE UND MORGEN
vom Mai 2016 zeigt auf: Die Kunden der
Versicherer mégen keine Unzahl von Apps,
die jeweils fiir einen speziellen Zweck gebaut
wurden. Viele Versicherer haben mehrere Apps
fiir verschiedene Zwecke im Angebot, sei es
zur Information, Beratung oder zur Schaden-
meldung. Aber warum sollte ein Kunde, der
seine Vertrige in der Regel auf eine Reihe von
Versicherern gestreut hat, alle diese Apps auf
sein Mobilgerit laden? Und zusitzlich noch
die Apps der InsureTechs? Was der Kunde
will, wenn er denn von Versicherungs-Apps
weifs und sie grundsitzlich nutzen méchte,
ist eine App fiir alles (64%). Und was er sich
auch wiinscht, ist eine App als Ersatz fiir den
Versicherungsordner (26%).

Personal Insurance Manager, PIM, wovon
es drei Varianten gibt, sind somit genau die
richtige Basis, um den Kundenwunsch zu
erfiillen. Die Grundidee ist die des digita-
len Versicherungsordners. Variante 1: Inter-
netmakler wie Clark oder Knip als Beispiel.
Variante 2: reine Softwareanbieter, die eine
Vertragsverwaltungs-App anbieten. Variante
3: Anbieter, die Vermittler, meist Makler,
mit einer PIM-App versorgen, um sie in die
Lage zu versetzen, ihre Kunden digital zu
vernetzen und so zu binden. Hier sind die
Pools sehr rege. Variante 3 konnte man auch
als Abwehrlésung fiir Vermittler gegen die
Internetmakler bezeichnen.

Geht es nach einigen Trend- und Zukunfts-
forschern, dann ist die Zukunft der Versiche-
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rung - rein - digital. Was heute menschliche
Beratung ist, soll morgen digitale Beratung
sein. Transparent, ehrlich, einfach, gamifiziert,
mit fir den Kunden optimalem Ergebnis;
nicht zu viel, gerade richtig versichert. Ein
hoher Anspruch, den auch die InsureTechs
propagieren. Und damit wollen sie Versi-
cherung revoluzzionieren. Disruption ist das
Schlagwort.

Ganz so einfach wird das nicht werden. Und
daher ist von Disruption, trotz aller voll-
mundiger Presseerkléirungcn, bisher nichts
zu sehen. Die meisten Branchenteilnehmer
sind sich auflerdem einig, dass der Mensch

aus verschiedenen Griinden im Versiche-
rungsvertrieb unersetzbar ist. Schon weil der
Kunde auf die meisten Risiken angespro-
chen werden muss. Wire das nicht so, Wire
beispielsweise die Marktdurchdringung der
Privathaftpflichtversicherung deutlich hohet
Und die ist einfach zu verstehen.

Wias aber noch hinzu kommt: digitale Beratung
kann nur das, was man ihr beigebracht hat
also was ein Mensch zuvor programmiert hat.
Was der digitalen Beraterwelt definitiv fehl_tv
sind typisch menschliche Eigenschaften: Lo-
sungsorientierung, Komplexitﬁtskompetenz’
Flexibilitit, Empathie (es gibt noch lange
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keine Computer mit Spicgelneuronen) und
cthische Grundsitze in der Beratung, Letz-
ere MOZEN die InsureTechs den tradierten
Peratern ;\lssprcchcn. was aber nicht heiflt,
\{NlnsllR‘T'J\’hS per se ethisch rein sind. Das
miissen sie erst cinmal beweisen.
Beratungsprozesse sind bei den InsureTechs
pisher ohnehin eher rudimentar ausgeprigt.
Sie sind aufierdem noch lange nicht bran-
chenweit cinheitlich definiert. Nur wenn sie
Jefiniert wiren, konnte man sie auch in ¢ine
Software — oder ein neues Geschiittsmodell
cines Insure Techs - programmiceren. Es gibt
enste Erfolge, wie etwa die Arbeitsergebnisse
von Detino (die DIN-Norm 77222 s0l1 2018
reif sein), Beratungsprozesse.de oder des EI-
QFM, wo wir uns aut die Altersvorsorgebe-
natung konzentrieren. Es gibt aufierdem die
DIN1S0 22222 autf dem Niveau des Certified
Financial Planner.

Ein Digitaler Versicherungsassistent misste,
um dem Anspruch zu gentigen, der auch an
einen qualifizierten menschlichen Berater
gestelltwird, eben derartige Vorgaben erfiillen.
Davon sind wir weit entfernt. Weshalb auch

Knip ist ein Beispiel fiir
den reinen Internetmakler.
weiterhin gilt: die beste Beratung entsteht aus
der Kombination eines qualifizierten Beraters
mit digitaler Unterstiitzung.
PIM sind hervorragend geeignet, diese Un-
terstiitzung im direkten Kundenkontakt zu
leisten. Mit ihnen erhilt der Kunde seinen
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digitalen Versicherungsordner mit Zusatz-
funktionen. Diese sind heute bei den angebo-
tenen PIM sehr unterschiedlich ausgeprigt.
Vergleichsrechner, Teile der Risikoanalyse,
Umdeckung von Vertrigen, Terminverein-
barung mit Vermittlern, Anfragen, Schaden-
meldung. Denkbar ist alles. Richtig interessant
wird es, wenn die KI Einzug in die PIM hilt,
kiinstliche Intelligenz. Beispiclsweise das Aus-
lesen von Daten aus Dokumenten. Scanne den
Fahrzeugschein, scanne die letzte Versiche-
rungs-Rechnung, die KI ermittelt ein neues
Angebot fiir die KFZ-Versicherung. Scanne
die Renteninformation, die KI iibernimmt die
Daten in einen Rentenliickenrechner.
Zudem lassen sich viele der Geschiftsmodelle
der InsureTechs integrieren. Spot-Insurance,
situative Versicherungen, Geriteversiche-
rungen beispielsweise. Schadenmeldung per
Fotos ebenso.

Kunden wollen eine Losung fiir alles. Ein
Schweizer Multitool fiir Versicherungen. PIM
sind die richtige Basis dafiir. Und deswegen
aus meiner Sicht erfolgversprechend als Ge-
schiftsmodell. 2
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