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CAPGEMINI INVENT &
INSURTECHS

InsurTechs sind heute fester Bestandteil der Versicherungsbranche. Anféngliche Berihrungsangste und Disruptionsszenarien
sind Gberstanden und die Potentiale der neuen Player erkannt. Erste Gehversuche der Versicherer in der Zusammenarbeit mit
deninnovativen Neulingen sind erfolgreich abgeschlossen und zum Teil eigene Pendants bereits gegriindet.

InsurTechs stehen fir Innovation, Agilitdt und Kundenzentriertheit. Sie sind wichtig, um Innovationen in den Markt, aber auch in
Versicherer und in ihre Okosysteme zu tragen. Mit unserer Analyse der InsurTech Landschaft in Deutschland haben wir an
bestehende Branchenreports angeknlpft — wie etwa den World InsurTech Report 2018 von Capgemini — und mit besonderem
Fokus auf Kooperationspotentiale die hiesigen InsurTechs unter die Lupe genommen.

Der vorliegende Report ist ein erster Auszug der Erkenntnisse einer umfassenden Recherchearbeit: Die Beobachtung und
Analyse der InsurTech Szene bildet fir uns die Basis unseres Engagements in diesem Bereich. Um die InsurTech Szene in ihrer
ganzen Breite und Vielfalt begreifbar zu machen — damit wir unseren Kunden fundierte und zielgerichtete Beratung

gewahrleisten kénnen.

Viel Spald beim Lesen!

e

Thomas Hillar
Principal
Head of Insurance DACH
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VORGEHEN & KLASSIFIZIERUNG

Abb. 1: Unsere InsurTech Definition

Insur Tech

Bezug zu Versicherung , Abdeckung Geschaftsmodell/ Idee basierend
mindestens eines Teilbereichs auf neuen,

der Wertschopfungskette digitalen Technologien

N Start-up,
< 8 Jahre

Scope: Aus Deutschland &
in Deutschland ansassig/ tétig
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Die vorliegenden Erkenntnisse sind ein erster Analyseauszug
unserer Capgemini Invent InsurTech Datenbank, die seit
Frihjahr 2018 von uns gefihrt wird. Die erhobenen Daten
werden systematisch kategorisiert und ausgewertet. Durch
regelmaRige Updates der Daten kbnnen stédndig aktualisierte
Auswertungen vorgenommen sowie zukinftig auch zeitliche
Entwicklungen abgebildet werden.

Abb. 2: Geschaftsmodelle - Typisierung

Die Datenbank umfasst derzeit 112 unserer Definition
entsprechenden InsurTechs, die mit jeweils 30 qualitativen
und quantitativen Merkmalen erfasst wurden. Die
Auswertung bildet alle zwischen 2010 und 2017
gegriindeten InsurTechs ab.

Unsere InsurTech Definition: InsurTechs im Sinne dieser
Untersuchung sind in Deutschland ansassige und aktive
Start-ups (<8 Jahre), die mit ihren Angeboten der Versiche-
rungsbranche neue, digitale Lésungen liefern.

InsurTech Typen: Die Typisierung der Geschaftsmodelle
erfolgtin Anlehnung an den Capgemini World InsurTech
Report, wobei Distributoren wie Vergleichsplattformen,
Portfolio-Optimierer, Makler und Finanzassistenten in einer
Kategorie (COBA") zusammengefasst werden (Abb. 2). Diese
Typen vereint, dass sie vor allem als neuer Vertriebsweg
fungieren, ohne das eigentliche Versicherungsprodukt signi-
fikant zu verdndern.

Positionierung zu Versicherern: Des Weiteren wurden
InsurTechs nach ihrer Positionierung zu etablierten
Versicherern kategorisiert um maogliche
Zusammenarbeitsmodelle und -potentiale zu beleuchten.

Full Carrier

Versicherungsunternehmen mit eigener Lizenz oder Niederlassung eines
etablierten Versicherungsunternehmens. Abdeckung der kompletten
Wertschopfungskette.

Beispiel Ottonova: Digitaler Krankenversicherer mit Versicherungslizenz.
Eigene Produktentwicklung, Vertrieb, Underwriting, Kundenservice und
Schadenmanagement.

Digitale Plattform zur Optimierung und Verwaltung bzw. zum Vergleich von
Versicherungen von verschiedenen Anbietern. Versicherungsvermittler.

Beispiel Clark: Digitaler Versicherungsmanager zur Verwaltung und
Optimierung von Versicherungsvertragen iber App und im Web. Produkte
von Uber 160 Versicherern. Versicherungsmakler mit Erlaubnis.

DiStribUtor . value Adding Intermediary “

Vertrieb von Versicherungsprodukten etablierter Versicherungsunter-
nehmen in Kombination mit Mehrwertdiensten.
Versicherungsvermittler.

Dienstleistungsunternehmen, die mit neusten Technologien Probleme der
Branche adressieren. Software wird lizenziert oder als zusdtzliche Dienstleistung
angeboten.

Beispiel Hepster. Angebot situativer Lifestyle Versicherungsprodukte.
Vertrieb direkt und unter eigener Marke oder (iber Partner am PoS. Als
Risikotragertreten kooperierende Versicherungsunternehmen auf.
Versicherungsvertreter mit Erlaubnis.

Beispiel Motionscloud: Mobile und Al-basierte Schadenmanagementlésung
fir Versicherungsunternehmen. Softwarelésung speziell fiir Versicherer.

Abb. 3: Positionierung zu Versicherern - Typisierung

© Capgemini Invent 2019

Kooperativ

Plattform/ Optimierung Gebundene Kooperation

Q@

R g QA

Quellen: Capgemini Invent InsurTech Datenbank, Capgemini World InsurTech Report 2018

11 COBA = Comparison. Optimization. Broker. Assistant

Serviceinnovation
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Schadenhelfer
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VORWIEGEND JUNGE

INSURTECHS

Die groRe Mehrheit der heute aktiven InsurTechs wurde in den letzten 4 Jahren gegriindet

Abb. 4: InsurTech Typen & Haufigkeiten

10 56 pistributoren 46 Enabler
Full Carrier
HE ------=-

Value Adding

cosa" 37 Intermediary

Quelle: Canaemini Invent InsurTech Datenbank © Canaemini Invent 2019

Insgesamt sind 112 InsurTechs in Deutschland aktiv. Die
groRte Gruppe machen die Distributoren aus (56 InsurTechs
in zwei Kategorien) gefolgt von den Enablern (46) und den
Full Carriern (10) (Abb. 4).

Das relativ junge Alter der InsurTechs in Deutschland
unterstreicht die aktuelle Dynamik in der deutschen
Szene (Abb. 5): Knapp 70% der heute aktiven Unternehmen
wurden in den letzten 4 Jahren gegriindet. Insbesondere das
Jahr 2015 bedeutete einen Schub fir die heutige InsurTech
Landschaft in Deutschland — bekannte Player wie Clark,
Haftpflichthelden, gonetto und Rasa hatten hier ihre
Geburtsstunde.

Mehr als die Hélfte der derzeit aktiven InsurTechs befindet
sich in den Anfangsstadien ihrer Entwicklung (Abb. 6). Nur
duBerst wenige dieser neuen Player haben es geschafFft,
sich in der deutschen Versicherungslandschaft nach-
haltig zu etablieren: Unsere Untersuchung ergab nur bei 5
InsurTechs eine Einordnung in der Reifephase, darunter
bekanntere Player wie Schutzklick und sum.cumo.

Abb. 5: Anzahl der InsurTechs nach Griindungsjahr & Typ

Trotz des iiberwiegend jungen Alters haben die meisten
Full Carrier die Griindungsphase bereits verlassen. Diese
Vollversicherer werden zwar besonders in der Startphase
durch die Lizenzierung mit grofsen Hirden konfrontiert,
verfligen danach aber tber ein groRes Momentum: Die
Investoren erwarten nach der umfassenden Ausstattung mit
Kapital schnelle Umsetzungen und erste Erfolge.

Abb. 6: Anzahl der InsurTechs nach
Lebenszyklusphase & Typ

Summe
Pre- . Gril I
re-Seed/ Seed, Griindung @
Start-up @
o —
Expansio
pansion @
Reife - 9
0 5 10 15 20

Quelle: Capgemini Invent InsurTech Datenbank © Capgemini Invent 2019

Insgesamt zeigt sich, dass der groRe Griindungshype
vorerst vorbei ist. Insbesondere das Abebben der
Goldgraberstimmung rund um die Digitalisierung des
Versicherungsvertriebs fiihrt zu einer Beruhigung in der
Szene. Gleichzeitig wird der Druck auf die etablierten
Versicherer weiter steigen: Denn die vorhanden InsurTechs
reifen ihr Angebot kontinuierlich aus und beschleunigen das
Innovationstempo in der Branche — ob als direkte Konkurrenz
oder durch Innovationskooperationen mit Versicherern.

Summe @ (6 (6 (6]

10

2010 2011 2012

2013

°©c & @ @

0 N = = N ‘-i-lll

2014 2015 2016 2017

LEGENDE |l Full Carrier Distributor - COBA!

. Distributor - Value
Adding Intermediary

I Enabler

1] COBA = Comparison, Optimization, Broker, Assistant

Quelle: Capgemini Invent InsurTech Datenbank
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FRUHE INVESTITIONEN

WEIT VERBREITET

Der Grof3teil der InsurTechs ist mit externem Kapital ausgestattet, auch schon in den Anfangsphasen

67% aller InsurTechs konnten externe Kapitalgeber Fiir
sich gewinnen. Am hochsten ist der Anteil bei den Full
Carriern (Abb. 7) — auch bedingt durch die Kapitalanforderun-
gen der BaFin fur Vollversicherer.

Die COBA'-Distributoren sind iiberdurchschnittlich oft
mit externem Kapital ausgestattet - aus gutem Grund:
Der Markt, in dem diese InsurTech operieren hat starke
JWinner-Takes-All” Merkmale, was zu hohen Werbeausgaben
fahrt, um schnell eine kritische Nutzermasse zu erreichen.

Enabler weisen die geringste Finanzierungsdichte auf,
befinden sich aber auch generell vermehrt in den friheren
Phasen des Lebenszyklus.

Auch in frithen Entwicklungsstadien verfiigen schon
mehr als die H3lFte der Start-ups iiber externes Kapital
(Abb. 8). Mit zunehmender Reife nimmt auch die Finanzie-
rungsdichte weiter zu. Die der Reifephase zugeordneten
InsurTechs wurden ausnahmslos durch externes

Kapital mitfinanziert.

Eine Finanzierung mit externem Kapital vor Markteintritt ist
weit verbreitet: 57% der InsurTechs, die ihren Launch noch
vor sich haben, konnten schon erste Investoren fir sich
gewinnen (Abb. 9). Im deutschen Versicherungsmarkt wird
also auch schon in Ideen investiert. Ein gutes Beispiel fir
die Investitions- und Kooperationsbereitschaft ist Emil,
dessen branchenfremde Grinder eine Vielzahl an Investoren

Abb. 8: Extern finanzierte InsurTechs nach
Lebenszyklusphasen

Abb. 7: Finanzierung der InsurTech Typen

Anteil extern fFinanziert

Full Carrier 90%

COBA' 79%

Value Adding

0,
Intermediary L)

Distributoren

Enabler
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von ihrer Idee Uiberzeugten: Etwa 30 Geldgeber haben den
Grindern insgesamt €1,5 Mio. fur ihr Vorhaben im Bereich
Telematik/ Kfz-Versicherung gegeben. Mit der Gothaer konnte
Emilschon von Tag eins auf einen etablierten Versicherer als
Kooperationspartner setzen.

Versicherer agieren hier in einem schwierigen Umfeld.
Gute Investitionsmoglichkeiten ergeben sich vor allem in
friihen Phasen, in denen ein Investment die Grinder
entscheidend an das eigene Haus binden kann. Die
erheblichen Risiken und fehlende Investment-Erfahrung in
den Versicherungsunternehmen fihren aber dazu, dass
Versicherer meist eher Nebendarsteller bei den
Investitionsrunden sind.

Abb. 9: Finanzierung in Abhdngigkeit von der
operativen Tatigkeit

100%

75%

50%

M operetv 59 _
pperstv s _

0% 20% 40% 60% 80% 100%
25%
0%
Pre-Seed/Seed, Start-up Expansion Reife
Griindung
LEGENDE W Extern finanziert Nicht extern finanziert
© Capgemini Invent 2019
1] COBA = Comparison, Optimization, Broker, Assistant 7
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INSURTECH HOCHBURGEN
BERLIN & MUNCHEN

InsurTech Hochburgen spiegeln aktuell noch nicht die Standorte von Hubs, Acceleratoren und Labs fiir InsurTechs wieder

Abb. 10: Verteilung der InsurTechs Enabler haben Miinchen besonders haufig als Sitz gewahlt.
Start-ups wie picsure, personiq und mobilversichert wollen hier
Innovation in die Versicherer und Makler tragen. Dabei bietet
Minchen als wichtigster Versicherungsstandort Deutschlands

e eine hilfreiche Ndhe zu den groléen Versicherungsunternehmen

der Republik. Doch auch Vermittler wie treefin (kirzlich von der
W&W akquiriert) und Finanzchef24 setzen auf die
bayerische Landeshauptstadt.

Hamburg

Ein GroRteil der kompetitiven Insur-Techs greift die
etablierten Versicherer von Berlin aus an. Gerade fUr Full
Carrier bietet Berlin einen groRen Schatz an Digitalexperten
um Produkte, Services und Prozesse von Grund auf digital zu
denken sowie eine hilfreiche Nahe zu Risikokapitalgebern. Aber
FrankFurt auch Enabler wie Flexperto und Smart InsurTech oder
Distributoren wie Schutzklick oder Perseus tragen zur
lebendigen InsurTech Szene in Berlin bei.

Koln Berlin

Mit Hubs und Inkubatoren versuchen gleich mehrere
Stadte sich fiir InsurTechs attraktiv zu machen. Die Vorteile
liegen auf der Hand: Erfolgreiche FinTechs wie N26 mit schon
jetzt Gber 500 Mitarbeitern zeigen, dass Start-ups die sich
durchsetzen auch ein wirtschaftlicher Faktor werden kénnen.
Aber auch Start-ups, die es nicht geschafft haben, hinterlassen in
der Stadt gebildete, dynamische und oftmals junge Menschen. Ob
die neu gegriindeten Hubs in Miinchen und Kéln jedoch zu einer
spurbaren Verlagerung der Standortschwerpunkte fihren
werden, muss sich erst noch zeigen. Interessant ist, dass sich in
Koln bisher vergleichsweise wenige InsurTechs niedergelassen
haben - trotz Hauptsitz vieler grol3er Versicherungskonzerne
und Standort des InsurLabs.

Minchen

© Capgemini Invent 2019

Berlin und Miinchen sind Deutschlands InsurTech Hauptstadte.
Mit 25 bzw. 19 Start-ups behaupten sich die zwei Stadte an
Spree und Isar klar gegen die anderen Mitstreiter in
Deutschland (Abb. 10). Dabei kdnnen beide Hochburgen eine
besonders breite Aufstellung vorweisen: Von Full Carriern Gber
Distributoren bis zu den Enablern verfligen sie Giber InsurTechs
aller Typen (Abb. 11).

Abb. 11: Standort-Heatmap

Distributoren
Value Adding

Full Carrier COBA! Intermediary Enabler
Miinchen 1 —
Frankfurt —
Hamburg
Koln
LEGENDE m Anzahl der InsurTechs je Stadt und Kategorie 1| COBA = Comparison, Optimization, Broker, Assistant

Quelle: Capgemini Invent InsurTech Datenbank © Capgemini Invent 2019
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Viele Geschaftsfiihrer sind
Versicherungskenner

A
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Knapp 60% verfigen iber
Erfahrung & Expertise in der p
Versicherungsbranche




VERSICHERUNGSERFAHRUNG
WEIT VERBREITET

Die Mehrheit der InsurTechs hat Geschéaftsfiihrer mit Branchenhintergrund

In den Fiihrungsebenen der InsurTechs sammelt sich viel
Versicherungs-Know-how. Dies kann in mehrfacher Hinsicht
von Vorteil sein: Zunachst bringt Versicherungserfahrung
Kenntnisse zu Besonderheiten der Branche und hilft,
Produkte und Services prazise auf Probleme und
Ineffizienzen zuzuschneiden. Des Weiteren sprechen die
Versicherungs-Alumni die ,Sprache” der Branche, verfligen
oftmals Gber ein ausgepragtes Netzwerk und verstehen
intuitiv die Funktionsweise deutscher Versicherer —
entscheidende Vorteile in Hinblick auf eine Zusammenarbeit
mit etablierten Branchenplayern.

Insgesamt waren bei 61% der InsurTechs
GeschaftsFiihrer vor ihrer Start-up Zeit in der
Versicherungsbranche tétig. Bei 36% aller InsurTechs
verfligen die Geschaftsleitungen (ber mindestens ein
Mitglied mit Managementerfahrung in der Branche. Dr.
Claudia Lang, Griinderin von Community Life, und ehemalige
Vorstdndin mehrerer internationaler
Versicherungsunternehmen ist hier nur ein Beispiel fir

die oftmals einschldgig gepragten Lebensldufe der
InsuTech-Griinder.

Die komplexen und versicherungstechnisch aufwandigen Full
Carrier verfligen ausnahmslos Gber Geschéftsfihrungen mit

Abb. 13: InsurTechs je Typ & Branchenhintergrund?

Abb. 12: Branchenhintergrund in Geschaftsfiihrung?

39%

Erfahrung in o
Versicherungsbranche 26%
Managementerfahrung 35Y%
in Versicherungsbranche °

© Capgemini Invent 2019

Versicherungserfahrung. Thomas Munkel,
Vorstandsvorsitzender von Neuling Coya, ist mit seiner
Management-Vita mit Stationen bei UNIQA und Allianz keine
Raritat. Hier schlagen auch der vergleichsweise hohe Anteil
an Versicherungsausgriindungen sowie regulatorische
Vorgaben der BaFin zu Buche.

Die Enabler zeigen erwartungsgemaf die geringste Ndhe
zur Versicherungsbranche: Die Geschaftsfihrer sind 6fter
branchenfremd. Trotzdem haben auch in dieser Kategorie
knapp Uber 50% der Griindungen eine Form von
Versicherungsexpertise in der Geschaftsfihrung.

2 20%) 7 32%)

EEEEE EEEEN
EEEEE 8 0% EEEEE 5 o%)

Full Carrier COBA!

Emmm 12
[ [T T[] [ [T T[]
mmEEE 17¢7%) mEEEE 13 ¢s%)
Value Adding Intermediary Enabler

Distributoren

Keiner der Geschaftsfihrer hat berufliche Erfahrung in der Versicherungsbranche

LEGENDE

. Mindestens einer der Geschaftsfuhrer hat Erfahrung in der Versicherungsbranche

B Mindestens einer der Geschaftsfiihrer hat Management-Erfahrung in der Versicherungsbranche

Quelle: Capgemini Invent InsurTech Datenbank

1| COBA = Comparison, Optimization, Broker, Assistant
2| Geschéftsfihrer von 3 InsurTechs konnten nicht eindeutig zugeordnet werden

© Capgemini Invent 2019
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BRANCHENHINTERGRUND
IST KOOPERATIONSTREIBER

Trotz kooperativer Geschaftsmodelle Fillt es Branchenneulingen schwerer Versicherer fiir eine Zusammenarbeit zu gewinnen

Schon heute arbeitet die Mehrheit der InsurTechs mit
Versicherungsunternehmen zusammen. Dabei zeigen sich
jedoch deutliche Unterschiede je nach
Versicherungshintergrund der Geschéftsfihrer (Abb. 14).
InsurTechs mit Versicherungserfahrung in der Fihrungsebene
konnten wesentlich hdufiger eine Zusammenarbeit mit
Versicherern eingehen. Christian Range, ehemaliger AXA-
Hauptgeschaftsfihrer in Rostock und Mitgriinder von Hepster,
konnte beispielsweise bekannte GrofRen der Branche als
Risikotrager und Partner fir sein InsurTech gewinnen.

Doch auch bei Griindern ohne einschlidgige
Versicherungserfahrung arbeitet schon heute eine
Vielzahl mit Versicherern zusammen. Branchenneuling
und Geschaftsfihrer von ThinxNet Johannes Martens konnte
beispielsweise den HDI fiir eine Zusammenarbeit gewinnen.
Der Anteil dieser Konstellation fallt jedoch splrbar

kleiner aus.

Dies ist vor allem in Hinblick auf die Kompatibilitat dieser
InsuTechs interessant: Gerade bei den von Versicherungs-

neulingen gefiihrten InsurTechs ist die Eignung Ffiir eine
Zusammenarbeit mit Versicherern besonders hoch (Abb.
14). Etwa 90% dieser InsurTechs verfolgen ein
Geschéaftsmodell, das auf eine Kollaboration mit Versicherern
ausgelegt ist. Die von ehemaligen Versicherungsmanagern
gefihrten InsurTechs sind dagegen zu einem geringeren
Anteil kollaborativ, konnten aber dennoch mehr
Kooperationspotential erschliefRen.

Fiir Versicherer und InsurTechs ergibt sich so
gleichermaRen ein groRes Potential. Es lohnt sich,
existierende, kulturelle Barrieren zu durchbrechen und
Kooperationen mit versicherungsfremden InsurTech-
Grindern zu sondieren. Auch ein Blick auf Start-ups ohne
Versicherungsfokus scheint vielvesprechend: Insbesondere
bei Technologie-Themen sind viele Ansdtze branchen-
agnostisch und lassen sich in einen Versicherungskontext
Ubersetzen. Bei der Zusammenarbeit ist elementar, dass
beide Parteien lernen, eine gemeinsame Sprache zu sprechen.

Abb. 14: Zusammenarbeit mit Versicherern & Branchenhintergrund in Geschéftsfiihrung

Kein Bezug
Zusammenarbeit 22(58%)
Keine Zusammenarbeit 16(42%)
Anteil kooperativer 94%

InsurTechs

Erfahrung
in V-Branche

Management-Erfahrung
in V-Branche

=III=
EEEEE )/ (369%) 32 (75%)
[ [ [ []
B 4 (14%) EIIII 11 25%)
88% 78%

Keiner der Geschaftsfuhrer hat berufliche Erfahrung in der Versicherungsbranche
LEGENDE . Mindestens einer der Geschaftsfuhrer hat Erfahrung in der Versicherungsbranche

. Mindestens einer der Geschéftsfihrer hat Management-Erfahrung in der Versicherungsbranche

Quelle: Capgemini Invent InsurTech Datenbank
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Kooperation ist das Ziel

Das Geschaftsmodell von 83% der
InsurTechs ist kompatibel mit dem
der Versicherer




4

4 VON 5 INSURTECHS SIND
POTENTIELLE PARTNER

Versicherer konnen vom GrofBteil der InsurTechs profitieren

Abb. 15: Positionierung Kooperativer InsurTechs zu Versicherern

Vertriebskooperation

PlattFform/ @ Gebundene @

Kooperation

Optimierung

Die groRe Mehrheit der InsurTechs setzen bei ihrem
Geschiftsmodell auf eine Zusammenarbeit mit
Versicherungsunternehmen. Mehr als 80% der erfassten
InsurTechs in Deutschland stellen sich komplementar zur
Versicherungsbranche auf (Abb. 15).

Diese kooperativen InsurTechs kniipfen an die
Wertschopfungskette der Versicherer an - als Absatzkanal
oder als Zulieferer von innovativen Technologien (weitere
Details auf Seite 14).

Lediglich 12% der InsurTechs bieten mit ihrem jetzigen
Geschiftsmodell fiir Versicherer wenig Potential fiir
eine Zusammenarbeit. Zwei in mehrfacher Hinsicht sehr
unterschiedliche Positionierungen kristallisieren sich hier
heraus: die direkten Wettbewerber (Full Carrier) und die
Schadenhelfer (Abb. 16).

Die Full Carrier sind direkte Wettbewerber in der
Branche. Als digitale Versicherer decken sie die gesamte
Wertschépfungskette ab. InsurTechs wie Neodigital, Coya
oder ONE gehen mit einer guten Ressourcenausstattung und

Kooperativ

Innovationskooperation

Service-
innovation/
Differenzierung

Prozess-
innovation

© Capgemini Invent 2019

voll digitalisiertem Geschaftsmodell an den Start.
Insbesondere jungen Kunden bieten sie damit Alternativen
zu traditionellen Versicherern.

Die Schadenhelfer agieren als Interessensvertreter der
Versicherten und unterstitzen bei der Vertretung ihrer
Anspriiche gegeniber Versicherern. InsurTechs wie Faire
Regulierung und Schadenhelfer profitieren anteilig an der
Entschadigungssumme, durch die Vermittlung von
Dienstleistungen oder aber gewinnen durch die
Unterstitzung neue Maklermandate. Bisher sind diese
InsurTechs jedoch vergleichsweise wenig in

Erscheinung getreten.

Eine allzu starre Kategorisierung wird dem dynamischen
Umfeld der InsurTechs nicht gerecht: So kooperiert der
Full Carrier Element mit der Signal Iduna, um BVB-Fans
Versicherungsprodukte anzubieten. Element greift hierbei
auf den Partner und Investor aus der Versicherungsbranche
zurtck um Risiken zu decken und die eigene Produktpalette
zu erweitern.

Abb. 16: Positionierung Kompetitiver InsurTechs zu Versicherern

Kompetitiv

Direkter Wettbewerber @

Schadenhelfer °

LEGENDE 14 Anzahlder zugeordneten InsurTechs

Quelle: Capgemini Invent InsurTech Datenbank

© Capgemini Invent 2019
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KOOPERATIONEN BIETEN ZWEI
WESENTLICHE VORTEILE

Absatz- und Innovationsgewinne sind fiir Versicherer Haupttreiber fiir eine Zusammenarbeit

INFOBOX VERTRIEBSKOOPERATION

Bei der Vertriebskooperation steuern InsurTechs neue
Absatzkandle und -tools bei (Abb. 17). Im Mittelpunkt
stehen digitale Medien und Technologien die gepaart mit
einem kundenzentrierten Ansatz Versicherer neue
Vertriebswege eroffnen.

Die einfachste Form der Zusammenarbeit bieten hierbei
InsurTechs, die eine Plattform aufbauen und dort
Vergleichs- und Verwaltungsméglichkeiten fiir den
Endkunden bieten. Eine Vielzahl unterschiedlicher
Produkte verschiedenster Versicherer werden hier
gebiindelt. Clark und ted bieten beispielsweise Plattformen
an, die als eine Art Transparenz- und Usability- Layer auf die
Produkte von Gber 150 Versicherern aufsetzen.

Die gebundene Kooperation ist eine engere Form der
Zusammenarbeit, bei der das InsurTech existierende
oder neue Produkte mit einem Versicherungspartner
vertreibt. Die InsurTechs steuern der Kooperation ihre
eigene Marke, neue Produktkonzepte oder eine
Fokussierung auf bestimmte Zielgruppen bei. Die
Versicherer ibernehmen das Underwriting und oftmals die
Schadenabwicklung, treten sonst kaum in Erscheinung. Das

INFOBOX INNOVATIONSKOOPERATION

Bei der Innovationskooperation tragen InsurTechs
neuartige Technologien oder Services in die Versicherer.
Die Zusammenarbeit ist durch eine héhere Intensitat
gekennzeichnet. Dabei besetzt der Versicherer weiter die
Kundenschnittstelle und nutzt die Dienstleistungen der
InsurTechs um Prozesse zu optimieren oder sein Service-
Portfolio zu erweitern.

Auf Serviceinnovationen fokussierte InsurTechs bieten
White-Label Losungen an, mit denen der Versicherer
sich im Wettbewerb profilieren kann. So kdnnen mit Hilfe
der Services von DOCYET zum Beispiel Sprachbarrieren bei
der medizinischen Versorgung im Ausland abgebaut und die
Effizienz der Gesundheitsleistungen erhoht werden.

Die Prozessinnovatoren adressieren existierende
Prozesse im Versicherungsunternehmen. Mit neuartigen
Technologien helfen InsurTechs Versicherern, ihrer Prozesse
effizienter und datenzentrierter zu gestalten. Dabei ist
meist eine intensive und langfristige Zusammenarbeit mit
Versicherern notwendig. Ein bekannteres Beispiel dieser Art
der Innovationskooperation ist Nect. Das InsurTech bietet
eine Algestiitzte Authentifizierung und startet mit der R+V
als ersten Kooperationspartner in den Markt.

InsurTech Hepster arbeitet zum Beispiel mit der Gothaer,
Roland Schutzbrief und ERV zusammen, die fir die Produkte
im Lifestyle-Segment als Risikotrager fungieren.

In den allermeisten Fdllen bedeutet eine
Vertriebskooperation die Aufgabe der Kundenschnittstelle,
zumindest am Point of Sale. Daher wird zuklnftig fir
Versicherer entscheidend sein, auf welche (Kunden-) Daten
zuriickgegriffen werden kann und welche Up- und Cross-Selling
Maoglichkeiten Gber die Vertriebskooperation realisierbar sind.

Abb. 17: Vertriebskooperation
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Fiir Versicherer bieten Innovationskooperationen einen
entscheidenden Hebel im Wettbewerb mit etablierten
und neuen Konkurrenten. Uber Erfolg oder Misserfolg dieser
Kooperationen entscheidet letztlich die interne

Aufstellung der Versicherer: Schnittstellen, egal ob system-
oder organisationsseitig missen konsequent ausgebaut
werden, damit die Zusammenarbeit mit externen Partnern zur
Routine wird.

Abb. 18: Innovationskooperation
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E Versicherer

Quelle: Capgemini Invent InsurTech Datenbank
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KOMPETITIVE INSURTECHS
VERGLEICHSWEISE JUNG

Direkte Wettbewerber wurden vermehrt in den letzten Jahren gegriindet

Die neuen Wettbewerber sind sehr jung und dréngen
erst seit kurzem auf den Versicherungsmarkt. Wahrend
InsurTechs, die sich fir eine Zusammenarbeit eignen, das
gesamte Altersspektrum abdecken, sind die kompetitiven
InsurTechs ausnahmslos in den letzten 4 Jahren gegriindet
worden. Dabei bildet 2017 einen vorldufigen Hohepunkt
(Abb.19).

In der FinTech Szene konnte sich mit N26 ein erstes deutsches
Start-up im direkten Wettbewerb mit Banken etablieren. In
den kommenden Jahren wird sich zeigen, welcher der Full
Carrier InsurTechs wie Coya, Friday oder Ottonovaahnliches in
der Versicherungsbranche erreichen kénnen. Entscheidend flir
das Mal3 an Disruption dieser InsurTechs wird sein, ob es ihnen
gelingt, neben einer digitalen Kundenschnittstelle auch die
kostentreibenden Versicherungsprozesse im Hintergrund
entscheidend effizienter und digitaler zu gestalten.

Ein durchmischteres Bild zeichnet sich bei den InsurTechs
ab, die sich Fiir eine Zusammenarbeit eignen. Insbesondere

im Segment der Vertriebskooperationen flacht die
Grindungswelle seit 2015/2016 ab (Abb. 20). Der Aufkauf von
treefin und die (Not-)Fusion von Knip mit der niederlandischen
Komparu unterstreichen den Trend. Gleichzeitig war 2017 im
Bereich Serviceinnovation das bisher griindungsstarkste Jahr.

Insgesamt zeigt sich der wandelnde Charakter der
InsurTech Szene: Wihrend frihe Griindungen die
(vermeintlich) einfach angreifbaren Pain-Points der
Versicherungskunden vor allem mit digitalisierten
Vertriebslésungen adressieren, haben sich die jingeren
InsurTechs entscheidend diversifiziert: Neben dem
Frontalangriff durch Full Carrier pragen heute vor allem
Grunder die Szene, die die Komplexitat der Branche fiir sich
entdecken. lhre Loésungen sind spezifisch und adressieren
konkrete Herausforderungen der Branche, von der Erfillung
neuer Kundenerwartungen bis zur Effizienzsteigerung in
Back-Office Prozessen.

Abb. 19: Heatmap Griindungsjahre nach Kooperationsformen (Ubersicht)
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Abb. 20: Heatmap Griindungsjahre nach Kooperationsformen (detailliert)
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KOOPERATION WIRD

ZUR NORM

InsurTechs als fester Bestandteil der Versicherungsbranche

Schon heute arbeitet die Mehrheit der InsurTechs mit
Versicherern zusammen. Diese Verzahnung wird in den
kommenden Jahren noch erheblichen zunehmen, bis
InsurTechs selbstverstandliche Vertriebs- und Innova-
tionspartner im Versicherungs-Okosystem sind. Aber
auch die digitalen Vollversicherer werden im Wettbe-
werbsumFeld zur neuen Normalitat.

Im Segment der COBA' sind die meisten InsurTechs
gestartet, konnten den hoch gesteckten Erwartungen von
Grindern und Geldgebern bisher allerdings nicht gerecht
werden. Die Neubewertung der Geschéftsmodelle kbnnte in
den kommenden Jahren verstarkt zu Aufkdufen durch
Versicherer und Makler fhren. Die Start-ups werden dabei
weniger wegen ihres Kundenstamms, sondern vielmehr
wegen ihres attraktiven Technologiestacks akquiriert. Ein
erstes Beispiel hierfir ist der Kauf von treefin durch die W&W.

1] COBA = Comparison, Optimization, Broker, Assistant
Quelle: Capgemini Invent InsurTech Datenbank

Die Value Adding Intermediaries bieten vor allem kleineren
Versicherern die Moglichkeiten, von neuen Playern zu lernen
und Geschaft zu zeichnen. Da diese InsurTech Typen meist
Nischen bedienen, ist von ihnen keine nachhaltige Verdnde-
rung des Marktes zu erwarten. Der sehr kundenzentrierte
Ansatz in der Angebotskonzeption kann vielen Branchen-
akteure dennoch spannende Insights bieten.

Die Full Carrier sind gekommen, um zu bleiben. Es stellt sich
weniger die Frage, ob sie fester Bestandteil der Branche
werden, sondern vielmehr, welche InsurTechs sich durch-
setzen. FUr die traditionellen Versicherer bedeutet dies,

dass der Wettbewerb sich verdndern wird. Um mithalten zu
kénnen, wird gerade die Zusammenarbeit mit InsurTechs,
also den Enablern und Distributoren, immer wichtiger: Um
Kundensegmente zu erschlieRen, bzw. zu halten, sowie um
die Prozesseffizienz im Betrieb durch den zielgerichteten
Einsatz von Technologie zu steigern.

Daher sind Enabler einer der groRten Potentialtrager fir
Versicherer. Die diversen InsurTechs mit breitem Angebots-
spektrum adressieren direkt die Themen, die die Versicherer
im digitalen Wandel umtreiben. Die stérkere Zusammen-
arbeit zwischen Enablern und Versicherern wird dabei
maligeblich von zwei Faktoren beeinflusst werden:

1. Der Fahigkeit der Versicherer, auch Uber ihre gewohnten
Branchengrenzen hinweg Partnerschaften mit Start-ups
einzugehen und somit frihzeitig Innovationen in die
eigene Organisation zu tragen;

2.Ein konsequentes Denken und Aufstellen des eigenen
Betriebes als Teil eines Okosystems, in dem die Einbin-
dung externer Technologien und Innovationen nicht
komplexer Einzelfall, sondern logische Konsequenz ist.
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