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Insurtechs: Viel Schein, aber auch Sein?

Mit enormen Investitionsbetragen werden neue Finanzdienstleistungsanbieter in den Markt gebracht, denen viele Berater ,disruptive Kraft“ nach-
sagen. Bei einer niichternen Betrachtung erkennt man durchaus nachhaltige Geschéftsideen, aber auch viel Idealismus und Nachahmer mit be-

grenzter Fantasie.

Unter dem schillernden Begriff | Fin-
techs® werden Unternehmen verstanden,
die klassische Finanzdienstleistungen durc%l
moderne Technologien verdndern wollen .
Allmaihlich setzt sich zudem der Begriff,,In-
surtechs fir Unternehmen durch, die spe-
ziell Versicherungen und Versicherungsver-
mittlungen durch moderne Technologien
verandern. Allgemein anerkannte Defini-
tionen gibt es noch nicht.

Weitgehend einheitlich zeichnen sich
Fintechs und Insurtechs dadurch aus, dass
sie das Internet und mobile Dienste nutzen.
Ein wichtiges Ziel ist die Skalierbarkeit, das
hei3t die Entwicklung von beliebig oft ein-
setzbaren Prozessen, wodurch sich die an-
fangs hohen Entwicklungskosten mit zu-
nchmender Nutzung immer besser vertei-
len lassen. Zumeist dienen mobile
Anwendungen zum Kontakt mit dem Kun-
den, aber auch interne Geschiftsprozesse
konnen digitalisiert werden. Tatsdchlich
findet man nicht selten Kombinationen aus
digitalen und analogen Prozessen, beispiels-
weise konnen Versicherungen online abge-
schlossen werden, aber es wird eine telefoni-
sche Beratung oder eine manuelle Erfas-

sung vorhandener Vertrdge angeboten.

Griinder sind nicht durch Altsysteme
helastet

Fintechs und Insurtechs sind meist Exis-
tenzgrinder oder junge Unternehmen,
aber das muss nicht immer der Fall sein. Al-
lerdings erleichtert eine Neugriindung den
Markteinstieg, weil auf keine veralteten
Technologien, Prozesse und Personalstruk-
turen Riicksicht genommen werden muss.
Die Griinder von Fintechs stammen bei-
spielsweise auffallend oft nicht unmittelbar
aus der Versicherungswirtschaft, sondern
aus dem Beratungsumfeld oder aus artfrem-
den Branchen. Dadurch konnen sie einer-
seits mit einem unverstellten Blick Prozesse
hinterfragen und neu gestalten, allerdings
fehlt ihnen oft auch die notwendige Bran-
chenerfahrung. Zum  Grundungsflair
gehort zudem ein lockerer Umgangston, auf
den meisten Webseiten der Insurtechs wer-
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den die Besucher geduzt, die Grunder selbst
stellen sich meist nur mit Vornamen vor.

Die Entwicklung der Fintechs und Insur-
techs wird durch die Niedrigzinssituation
begtinstigt, durch die Anleger gezwungen
sind, riskanter zu investieren, um attraktive
Renditen zu erzielen. Einige Neugriindun-
gen konnten in kurzer Zeit nur aufgrund ei-
ner Idee mehrere Millionen Euro einsam-
meln’. Dabei sind vor allem professionelle
Investoren aktiv'. Auch Versicherungsun-
ternehmen gehéren zu den Investoren in
diesem Markt'. Viele Versicherungsunter-
nehmen suchen ohnehin derzeit Wege, wie
sie mit veranderten Kundenbediirfnissen,
verschirftem Kostendruck und demogra-
fisch bedingtem Mitarbeiterschwund fertig
werden und bisher stark arbeitsteilig, ana-
log und manuell gepragte Prozesse durch
Digitalisierung ablosen konnen .

Neugestaltung der
Wertschopfungskette

Die regulatorischen und die kapitalseiti-
gen Hiirden sind auBlerordentlich hoch, um
Versicherungsunternehmen als Insurtechs
neu zu grinden. Deshalb konzentriert sich
die derzeitige Insurtech-Szene auf Vermitt-
lungsunternehmen, die an den Schnittstel-
len zwischen Kunden, Versicherungsunter-
nehmen und teilweise auch den klassischen
Versicherungsvermittlern titig werden.

Als Insurtechs werden nachfolgend Unter-
nehmen verstanden, die mittels moderner
(Online-) Technologien die Wertschopfungs-
kette im Versicherungsbereich verandern. Die
Wertschopfungskette verlauft typischerweise
von der Kundensuche tiber die anlassabhan-
gige Kundenberatung, Risikopriifung und
Angebotsstellung,  Policierung,  anlassab-
héngige Nachberatung zur Anpassung des
Versicherungsschutzes an veranderliche Kun-
denbediirfnisse, Kapitalanlage, Schaden-
[Leistungsfallbearbeitung bis hin zur Ver-
tragsabwicklung/. Besonders interessant sind
fir Insurtechs die Bestandteile Kundensuche,
anlassabhingige Kundenberatung, Ange-
botsstellung und anlassabhingige Nachbera-

tung. Hier bieten sie entweder in direkter In-
teraktion mit dem Kunden (B2C) oder als
Partner von Versicherungs- und Vermittler-
unternehmen (B2B) neue Ansitze, durch die
sich Kunden besser angesprochen und mit
ithren Bediirfnissen angenommen fithlen.

Mehrwerte oder Vergiinstigungen fiir
Kunden

Es gibt eine Vielzahl von Unternechmen,
die in diesem Sinn als Insurtech eingeordnet
werden kénnen. Letztlich lassen sich diese
auf einige typische Arten von Geschéftsmo-
dellen verdichten. Beispielsweise lassen sie
sich danach unterscheiden, ob die Unter-
nehmen als Kundennutzen einen Mehr-
wert oder Verglinstigungen anbieten.

Ein hidufig angebotener Mehrwert ge-
gentiber klassischen Versicherern und Ver-
mittlern ist der digitale Versicherungsord-
ner. Einen iiberzeugenden Nutzen kénnen
hier im Prinzip nur Makler bieten, die einen
Zugang zu nahezu allen Versicherungsun-
ternchmen besitzen und von diesen mit den
notwendigen Bestandsdaten versorgt wer-
den. Faktisch sind dazu die meisten Makler
nicht in der Lage, da sie zum einen gerade
als Existenzgriinder keinen breiten Markt-
zugang erhalten, und zum anderen da viele
Versicherungsunternchmen  trotz  aller
Bemiithungen um eine Standardisierung
der elektronischen Kommunikation zwi-
schen Versicherern und Maklern bisher kei-
ne Bestandsdaten in der gewﬁnschgten Qua-
litait und RegelmaBigkeit liefern. Damit
sind der Digitalisierung dieser Dienstleis-
tung starke Grenzen gesetzt. Die Nachahm-
barkeit scheint zudem grof3 zu sein, sodass
die Mehrheit dieser Insurtechs nicht mehr
so sehr den Mehrwert des digitalen Versi-
cherungsordners als vielmehr Verglinsti-
gungen in den Vordergrund stellen.
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Rechtliche Grauzone Provisionsabgabe  Abbildung: Portfolio der Insurtechs

Dabei handelt es sich in der Regel um Pro- .
visionsabgaben. Diese sind zwar nach § 298 : Portfolio der Insurtechs
Abs. 4 VAG-2016 (zuvor § 81 Abs. 3 VAG) A I . N -
verboten. Aber die Bundesanstalt fiir Finanz- VErs’ichzmng_spradukte N = N Phirdaeinte Vergleichsportal
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sto3e nicht mehr, nachdem sie einen Rechts- ;;'Cs:iscif;zggvg;psrg::tl;te\ N Scomme s
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der Versicherungsvertriebsrichtlinie IDD er-
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9

Deutschland umzusetzen ist .

Ein weiterer, typischer Mehrwert fiir den ~ Tabelle: Uberblick Insurtechs
Kunden ist der Versicherungsvergleich,
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- . . . Clark Clark Germany GmbH | Makler 2014 B2C ¥ v
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coverdoo Coverdoo GmbH Makler 2015 B2C v v v
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,,In wenigen Jahren
durfte es vollig
normal sein, dass

Versicherungs-

vermittler ihren Kun-

den einen digitalen

Versicherungsordner
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sowie den Online-
abschluss von
situativen Versiche-
rungen uber eigene
oder Uber kooperie-
rende Webseiten
anderer Branchen

anbieten‘

die eher die Kooperation und solche, die eher
die Konfrontation suchen. Kooperation wird
meist dadurch signalisiert, dass die Insurtechs
ithre Dienstleistungen entweder nur (B2B)
oder ergidnzend (B2C und B2B) klassischen
Vermittlern anbieten. Beispielsweise konnen
diese Onlineprozesse und Apps mieten, in ih-
re Systemlandschaft integrieren und sich da-
durch die Figenentwicklung sparen.

Dagegen sind insbesondere die Insur-
techs auf Konfrontation ausgerichtet, die
offensiv Provisionsabgaben anbieten. Hier
werden Kunden zur Arbitrage animiert, in
dem sie sich von klassischen Vermittlern be-
raten lassen, um dann gegen Provisionsah-
gabe bei einem Insurtech abzuschlieBen.
Auch viele Anbieter von digitalen Versiche-
rungsordnern nutzen diesen im Grunde
nur, um Maklervollmachten und damit
Verdienstmoglichkeiten aus bereits beste-
henden Versicherungsvertriagen zu gewin-
nen, deren Betreuung bisher bei klassischen
Vermittlern liegt. Manche der aufgefiihrten
Unternehmen sind erkennbar sehr gut aus-
finanziert und haben in Ausnahmefillen
schon bis zu gut 100 Mitarbeiter. Viele We-
bauftritte wirken dagegen cher als Vor-
ankiindigung einer geplanten Umsetzung
der Insurtech-Idee.

Risiken der Insurtechs

Die Insurtechs unterliegen einer Reihe Ri-
siken, die es wahrscheinlich machen, dass
viele von ihnen rasch wieder aus dem Markt
verschwinden werden. Zunachst ist die
Finanzierung zu nennen. Einige Insurtechs
werden von Einzelkaufleuten oder von
Unternehmergesellschaften  (haftungsbe-
schriankt) betrieben. Insbesondere letzteres
spricht nicht fiir eine auskdmmliche Kapital-
basts. Nur bel wenigen Insurtechs ist 6ffent-
lich bekannt, mit wie viel Kapital und von
welchen Investoren sie arbeiten. Einige weni-
ge konnen auf zum Teil mehrere Milgonen
Euro Investorenkapital zurtckgreifen . Ein
weiteres Risiko liegt darin, dass das Geschiifts-
modell nicht durchdacht genug erscheint.
Teilweise fallt es den Unternehmen schwer,
ein Alleinstellungsmerkmal zu benennen. Das
istauch wenig verwunderlich, sind doch Ideen
im Finanzdienstleistungsumfeld meist leicht
zu kopieren. Fin gutes Beispiel ist der digitale
Versicherungsordner, der bereits zahlreiche
Nachahmer gefunden hat.

Fehlende Gewerbeerlaubnis

Schlieflich sind Rechtsrisiken zu beach-
ten. Mehrere der hier untersuchten Insur-

techs weisen keine gewerberechtliche Zulas-
sung als Versicherungsvermittler auf, obwohl
sie nach eigener Darstellung im Vermitt-
lungsumfeld tdtig sind. Als Versicherungs-
vermittlung gilt ,,das Anbieten, Vorschlagen
oder Durchfiihren anderer Vorbereitungsar-
beiten zum Abschliefen von Versicherungs-
vertragen oder das AbschlieBen von Versi-
cherungsvertrdgen oder das Mitwirken bei
deren Verwaltung un% Erfillung, insbeson-
dere im Schadensfall® .

Wihrend diese Definition der EU-Ver-
mittlerrichtlinie nicht unmittelbar in deut-
sches Recht iibernommen und von der
Praxis zum Teil ignoriert wurde, wird die
aktuell verabschiedete, neue Versicherungs-
vertriebsrichtlinie deutlicher. Sie definiert
,»Versicherungsvertrieb* als ,,die Beratung,
das Vorschlagen oder Durchfithren anderer
Vorbereitungsarbeiten zum AbschlieBen
von Versicherungsvertrdgen, das Ab-
schlieBen von Versicherungsvertragen oder
das Mitwirken bei deren Verwaltung und
Erfillung, insbesondere im Schadensfall,
einschlieBlich der Bereitstellung von Infor-
mationen uber einen oder mehrere Versi-
cherungsvertrage aufgrund von Kriterien,
die ein Kunde tiber eine Website oder ande-
re Medien wihlt, sowie die Erstellung einer
Rangliste von Versicherungsprodukten,
einschlieBlich eines Preis- und Produktver-
gleichs, oder ein Rabatt auf den Preis eines
Versicherungsvertrags, wenn der Kunde ei-
nen Versicherungsvertrag direkt oder indi-
rekt tiber eine Website oder ein anderes Me-
dium abschlieBen kann®" .

Spétestens nach dieser Definition diirfte
sich wohl keines der hier untersuchten In-
surtechs einer entsprechenden Zulassung
entzichen konnen. Fraglich bleibt, ob nicht
auch schon nach jetziger Rechtsauffassung
eine Gewerbeerlaubnis als Versicherungs-
vermittler notwendig ist.

Beispielsweise ist der Geschaftszweck des
Betreibers von mobilversichert.de, Munich
General Insurance Services GmbH: ,,Be-
trieb von Online-Portalen und Vertrieb von
Produkten tber Online-Portale, mobile
Medialeistungen,  Soft-
wareentwicklung sowie Medien- und Pro-
duktvermarktung. Genehmigungspflichti-
ge Tatigkeiten sind ausdriicklich nicht Un-

Applikationen,

ternehmensgegenstand.“Iﬁ Da sich das
Portal schon namentlich mit Versicherun-
gen beschaftigt und beispielsweise eine Ana-
lyse von online verwalteten Versicherungen
anbietet, liegt eine genehmigungspflichtige
Taétigkeit in der Beratung zu Versicherun-
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gen durchaus nahe. Ahnlich liegt dies auch
bei der Webseite vertragium.de, die unter
anderem helfen will, keine Kiindigungsfris-
ten zu verpassen.

Schwieriger zu beurteilen ist der Fall,
wenn nach eigener Angabe lediglich Soft-
ware entwickelt wird, mit deren Hilfe klassi-
sche Versicherungsvermittler Versicherun-
gen vertreiben konnen. Beispielsweise wirbt
die massUp GmbH zusitzlich damit, 150
Annexprodukte im Angebot zu haben. Die-
se dirften bei den Versicherungsunterneh-
men beschafft worden sein, womit das Un-
ternchmen eine Art GroBhandelsrolle ein-
nimmt, vergleichbar einem Maklerpool.

Auch die Firma PASST Digital Services
GmbH als Betreiber der Plattform pas-
st24.de kénnte sich in einer solchen Grauzo-
ne bewegen, denn in § 2 ihrer Allgemeinen
Geschiftsbedingungen heillt es, ,,passt24
bietet den Nutzern ein unabhingiges Por-
tal, auf dem Interessenten und Vermittler
von Versicherungen anonym und bedarfs-
gerecht zusammenfinden koénnen®. Das
Portal simplr verspricht in seinen AGB,
,»Wenn Du noch keinen Versicherungsmak-
ler hast, wird simplr Dir einen Versiche-
rungsmakler anbieten.

Die Firma safe.me GmbH hat ebenfalls
keine Registrierung als Vermittler, bietet
aber personliche Beratung und Online-Ver-
gleich von Versicherungen an. Und die Fir-
ma treefin AG ,,mochte als Kompass im Ver-
sicherungsdschungel fungieren und bietet ei-
ne fachgerechte Bedarfsanalyse fiir den
aktuellen Versicherungszustand in Anleh-
nung an die Prinzipien aus DIN SPEC
77222 (,,Standardisierte Finanzanalyse fir
den Privathaushalt®). Das Ergebnis des Be-
darfschecks — also der personliche Versiche-
rungsbedarf — wird anhand von Angaben
zum Alter, Krankenversicherungsstatus, Be-
ruf, Besitz, Familienstand und weiteren Fak-
toren generiert, die mittels 1lj‘ragebogen vom
Nutzer abgefragt werden.” Mindestens die
weitergehende Definition der Versiche-
rungsvermittlung nach IDD diirfte wohl von
allen dargestellten Webseiten bezichungs-
weise deren Betreibern erfiillt werden.

Fazit

In der schillernden Welt der Fintechs und
speziell Insurtechs bewegen sich Geschifts-
modelle, die sich teils an Versicherungskun-
den (B2C), teils an andere Dienstleister in
der Wertschopfungskette der Versicherung
wie insbesondere Vermittler oder Versiche-
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rer selbst richten (B2B). Das Alleinstellungs-
merkmal besteht einerseits aus Mehrwerten
wie neu entwickelten Produkten, digitalen
Versicherungsordnern oder schlanken On-
lineprozessen fuir kleinere, situative Versi-
cherungsprodukte sowie andererseits aus
Verglinstigungen wie insbesondere Provi-
sionsabgaben und Zeiteinsparungen. Eine
hohe Skalierbarkeit ist in der Praxis meist
noch nicht feststellbar, offenbar fehlt es
dafiir an entsprechenden, digitalen An-
schlussprozessen auf Versichererseite sowie
an einer Eigenmotivation der Endkunden,
mehr als nur einfache und situationsgebun-
dene Versicherungen online nachzufragen.

Dafiir sind die Geschaftsmodelle leicht zu
imitieren, so dass sich am Ende vor allem
diejenigen Anbieter durchsetzen werden,
die neben der guten Idee auch Fachkompe-
tenz, ein personliches und finanzielles
Durchhaltevermégen sowie ein ausgeprag-
tes Qualitatsbewusstsein an den Tag legen.
Die Mehrheit der hier untersuchten Ge-
schiftsmodelle diirfte sich nicht auf Dauer
durchsetzen. Eine wertvolle Aufgabe erfiil-
len die Insurtechs aber in jedem Fall: Sie
verschirfen den Wettbewerb und animie-
ren Versicherungs- und Vermittlerunter-
nehmen dazu, ihre Dienstleistungen kri-
tisch auf den Priifstand zu stellen und gegen
alle internen Widerstdnde partiell neu zu
denken und umzubauen.

Wenn man eine Prognose wagen darf,
dann durfte es in wenigen Jahren vollig nor-
mal sein, dass Versicherungsvermittler
thren Kunden einen digitalen Versiche-
rungsordner sowie den Onlineabschluss
von situativen Versicherungen tiber eigene
oder tiber kooperierende Webseiten ande-
rer Branchen anbieten. Auch werden Versi-
cherer und Vermittler lernen, virale Effekte
fiir sich zu nutzen. Keine Zukunft haben da-
gegen Geschiftsmodelle mit unklarer Posi-
tionierung und fehlender rechtlicher Absi-
cherung. Provisionsabgaben als Alleinstel-
lungsmerkmal sind so leicht zu imitieren,
dass sie sehr schnell zum ruinésen Wettbe-
werb fithren. Wer eine qualitativ hochwerti-
ge Beratung — online, offline oder beides —
anzubieten hat, kann und braucht sich dies
jedenfalls nicht zu leisten.
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