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Okosysteme und Plattformen

In der Sachversicherungsbranche sind
Okosysteme und Plattformen zu wichtigen
Treibern von Innovation und Wachstum
geworden. Immer mehr Versicherer setzen
auf diese Handlungsfelder, um ihre Kunden
besser zu binden, ihre Prozesse zu optimie-
ren und neue Geschaftsmoglichkeiten und
Profit-Pools zu erschliel3en. Doch was sind
eigentlich Okosysteme und Plattformen und
welche Vorteile bieten sie fur die Branche?
Dieser Artikel gibt eine Einfihrung in das

Thema und zeigt auf, wie Versicherer von
diesen Ansatzen profitieren konnen. Dabei
werden auch mogliche Herausforderungen
und Zukunftstrends aufgezeigt. Das Ziel
des Artikels ist es, Versicherern eine Orien-
tierungshilfe fur die Nutzung von Okosys-
temen und Plattformen zu bieten und ihnen
Impulse zu geben, welchen Ansatz Deloitte
bei der Entwicklung dieser Geschaftsmodelle
fir die Mandanten wahit. @)
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Abb. 1 - Okosystembeispiel im KFZ-Bereich
Ein Okosystem aus Versicherer, Schadensdienstleister, Reparaturdienstleister und
Telematikanbieter konnte integriert z.B. KFZ-Schadenfallte regulieren

Begriffsdefinition: Okosystem oder
Plattform
Definition Okosystem

Ein Okosystem umfasst eine Gruppe von
Unternehmen, die miteinander kooperieren
und Dienstleistungen austauschen, um ihren
Kunden ein umfassendes Angebot zu bieten.
Ein Okosystem kann aus verschiedenen
Partnern bestehen, die zusammen eine
Wertschopfungskette abbilden, um einen
Mehrwert fur die Kunden zu schaffen.

Okosystembeispiel 1

Zusammenschluss aus einem Versicherer,
einem Schadensdienstleister, einem Repa-
raturdienstleister und einem Telematikan-
bieter, die zusammen ein integriertes Ange-
bot zur Schadensregulierung anbieten. Der
Schadensdienstleister konnte den Schaden
aufnehmen und bearbeiten, der Reparatur-
dienstleister die Reparatur durchfUhren
und der Telematikanbieter kdnnte Daten
aus dem Fahrzeug des Kunden sammeln,
um den Schaden zu bewerten und eine
prazise Schadensregulierung zu ermoglichen.

Okosystembeispiel 2

Zusammenschluss aus Versicherer, einem
Smart-Home-Systemanbieter und einem
Sicherheitsdienstleister. Zusammen konnten
sie ein Angebot zur Prdvention von Ein-
bruchen und anderen Schaden offerieren,
indem sie das Smart-Home-System mit der
Versicherungspolice verknipfen und einen
24-Stunden-Sicherheitsdienst bereitstellen,
der bei Alarmen sofort reagiert.

Telematik-

Das Versicherungsunternehmen ist Teil eines Okosystems
zur Realisierung von Netzwerkeffekten wie Brand-Leverage,
Reichweite, Angebotsrelevanz und verbessertes Kunden-
erlebniss
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Reparatur-
dienstleister

Im Schadensfall
Der Schadensdienstleister konnte den Schaden
aufnehmen und bearbeiten, der Reparaturdienstleister
die Reparatur durchfihren und der Telematikanbieter
konnte Daten aus dem Fahrzeug des Kunden sammeln,
um den Schaden zu bewerten und eine prazise
Schadensregulierung zu erméglichen.

dienstleister



Megatrends in der Sachversicherung | Okosysteme und Plattformen | Serienteil 5

Definition Plattform

Eine Plattform hingegen ist ein digitales
Instrument, das Unternehmen in die Lage
versetzt, ihre Produkte und Dienstleis-
tungen online anzubieten. Es handelt sich
um eine technische Infrastruktur, die es
verschiedenen Organisationen ermdglicht,
ihre Angebote zu integrieren und damit ein
einheitliches Kundenerlebnis zu schaffen.

Plattformbeispiel 1

Eine von verschiedenen Versicherern
implementierte Online-Plattform, auf sie
ihre Produkte anbieten und Kunden diese

vergleichen und direkt abschlieBen kdnnen.

Kunden kénnen sich so einen Uberblick
Uber die Versicherungsprodukte verschaf-
fen und z.B. direkt verschiedene Policen
bei unterschiedlichen Unternehmen
abschlieBen, ohne die Plattform wechseln
zu mussen.

Plattformbeispiel 2

Eine Plattform, auf der Versicherer Tele-
matik-Daten sammeln und analysieren
konnen, um prazisere Risikobewertungen
vorzunehmen und ihren Kunden persona-
lisierte Angebote vorzustellen. Versicherer
konnten die Plattform nutzen, um Daten
von verschiedenen Quellen zu sammeln,
wie beispielsweise von vernetzten Fahrzeu-
gen oder Smart-Home-Systemen, um ein
besseres Verstandnis fur die Bedurfnisse
der Kunden und die Risiken zu erlangen.

Zusammenfassend lasst sich sagen, dass
Okosysteme eher auf die Zusammenarbeit
von Unternehmen und die Integration

von Dienstleistungen ausgerichtet sind,
wahrend Plattformen eher eine technische
Infrastruktur darstellen, die es verschiede-
nen Anbietern ermdglicht, ihre Produkte
und Dienstleistungen online zu integrieren
und zu vermarkten.

Aus unserer Sicht konnen Unternehmen
an einem Okosystem teilnehmen, ohne
gleichzeitig eine Plattform zu unterhalten,
es ist aber schwierig bis unméglich eine
Plattform zu unterhalten, ohne sich zumin-
dest in einem rudimentaren Okosystem
verbunden zu haben.
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Die Vorteile von Okosystemen fr Ver-
sicherer liegen vor allem in der Méglichkeit,
die Kundenbindung zu starken und die
Kundenerfahrung zu verbessern. Durch
die Einbindung von Partnern und Dienst-
leistern kdnnen Versicherer ihren Kunden
zusatzliche Services anbieten, die Uber
die klassischen Versicherungsleistungen
hinausgehen. Dadurch kénnen sie ihre
Rolle als Losungsanbieter ausbauen

und ihr Angebot attraktiver gestalten.
Zudem kénnen Okosysteme helfen, neue
Geschaftsfelder zu erschliel}en und den
Kundenstamm zu erweitern.

Allerdings gibt es auch Herausforderungen
bei der Umsetzung von Okosystemen.
Dazu gehort zum Beispiel die Zusammen-
arbeit mit unterschiedlichen Partnern und
Dienstleistern, die oft verschiedene Tech-
nologien und Standards verwenden. Auch
die Integration von Daten und Prozessen
kann eine komplexe Aufgabe sein. Zudem
mussen Versicherer sicherstellen, dass die
Daten der Kunden und Partner sicher und
rechtskonform verarbeitet werden.

Um ein Okosystem in der Sachversicherung
erfolgreich zu etablieren, sind folgende
Faktoren zu beachten:

* Klare Vision und Strategie
Ein Okosystem muss eine klare Vision und
Strategie haben, die auf die Bedurfnisse
der Kunden ausgerichtet ist. Die Partner im
Okosystem mussen gemeinsame Ziele ver-
folgen und zusammenarbeiten, um einen
Mehrwert fUr die Kunden zu schaffen.

Starke Partner

Die Partner im Okosystem sollten
sorgfaltig ausgewahlt werden, um
sicherzustellen, dass sie die notwendigen
Fahigkeiten und Ressourcen mitbringen,
um das Angebot des Okosystems zu
unterstltzen und zu erweitern.

Offene Architektur

Ein erfolgreiches Okosystem sollte eine
offene Architektur haben, die es den
Partnern ermdglicht, leicht miteinander
zu interagieren und Daten auszutaus-
chen. Eine offene Architektur erleichtert
auch die Integration neuer Partner in das
Okosystem.

* Technologische Integration
Eine erfolgreiche Integration der Technol-
ogie ist entscheidend fur ein Okosystem
in der Sachversicherung. Die Partner
muUssen in der Lage sein, Daten schnell
und einfach auszutauschen, um die
Effizienz und Effektivitit des Okosystems
zu verbessern.

Kundenorientierung

Ein Okosystem sollte sich auf die Beduirf-
nisse der Kunden konzentrieren und
ihnen ein nahtloses und ganzheitliches
Kundenerlebnis bieten. Die Partner
sollten eng mit den Kunden zusamme-
narbeiten, um deren Anforderungen zu
verstehen und mafgeschneiderte Ange-
bote erstellen zu kdnnen.

Insgesamt bieten Okosysteme fuir Versich-
erer jedoch ein grol3es Potenzial, um ihre
Position in der Branche zu starken und

von den Chancen der Digitalisierung zu
profitieren. Um erfolgreich zu sein, sollten
sie jedoch auf eine klare Strategie und eine
agile Umsetzung setzen, die auf die Bedurf-
nisse und Anforderungen der Kunden
ausgerichtet ist.
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Plattformen als digitale Marktplatze spielen
eine wichtige Rolle als Vergleichs- und
Abschlussoptionen. Sie bieten den Vortell,
dass sie den Versicherern eine grol3e Reich-
weite und damit eine hohe Sichtbarkeit und
Kundenakquise ermdglichen. Gleichzeitig
profitieren Kunden von einer schnellen

und unkomplizierten Abwicklung sowie

von einer grolieren Transparenz bei den
Produkten und Preisen.

Daruber hinaus gibt es Plattformen, die
sich auf spezifische Themen und Produkte
konzentrieren, wie zum Beispiel die
Telematik-Plattformen fir die Kfz-Versi-
cherung oder solche fur die Verwaltung
von Schadensfallen. Hierbei geht es vor
allem darum, die Prozesse zu vereinfachen
und zu automatisieren sowie die Daten zu
nutzen, um Risiken besser zu bewerten
und die KundenbedUrfnisse gezielter zu
erfillen.

Die Vorteile von Plattformen liegen vor
allem in der Méglichkeit, die Effizienz und
Qualitat der Prozesse zu steigern, die
Kosten zu senken und die Kundenbindung
zu erhéhen. Durch die Digitalisierung

der Prozesse kdnnen Versicherer zudem
flexibler und agiler auf Veranderungen im
Markt reagieren und ihr Angebot schnell
anpassen.

Allerdings gibt es auch hier Herausforde-
rungen, die es zu meistern gilt. Dazu geho-
ren zum Beispiel die Integration von unter-
schiedlichen Systemen und Datenquellen
sowie die Einhaltung von Datenschutz- und
Sicherheitsstandards. Zudem mussen
Plattformen transparent und fair gestaltet
sein, um das Vertrauen der Kunden und
Partner zu gewinnen und zu erhalten.

Um eine Plattform in der Sachversicherung
erfolgreich zu etablieren, sind folgende
Faktoren zu beachten:

* Angebotsumfang und Qualitat
Grundlage fur eine erfolgreiche Plattform
in der Sachversicherung sollte eine breite
Palette von Versicherungsprodukten sein,
die den Bedurfnissen der Kunden ent-
sprechen. Die Qualitat der Produkte und
Dienstleistungen sollte hoch sein, um das
Vertrauen der Kunden zu gewinnen und
langfristige Beziehungen aufzubauen.

Benutzerfreundlichkeit

Die Plattform sollte einfach zu bedienen
sein und eine benutzerfreundliche
Schnittstelle haben. Kunden sollten in
die Lage versetzt werden, Versicherung-
sangebote schnell und einfach zu ver-
gleichen und auszuwahlen. Eine einfache
und intuitive Benutzeroberflache erhoht
die Wahrscheinlichkeit, dass Kunden die
Plattform nutzen und empfehlen.

Effektive Datenanalyse

Basis fur den Erfolg der Sachversicherungs-
plattform ist die effektive Analyse grofer
Datenmengen Uber Kunden und deren
Verhalten. Dadurch kann die Plattform
personalisierte Angebote erstellen, die
den individuellen BedUrfnissen der Kun-
den entsprechen. Dies kann zu héheren
Absatzraten und einer héheren Kunden-
zufriedenheit fuhren.

* Partnerschaften und Kooperationen
Partnerschaften und Kooperationen mit
Versicherungsunternehmen, Maklern
und anderen Dienstleistern sind ebenfalls
aufzubauen. Nur so kann die Plattform
ihren Kunden eine breitere Auswahl an
Versicherungsprodukten und Dienstleis-
tungen anbieten.

Vertrauen und Sicherheit

Eine Plattform in der Sachversicherung
sollte eine sichere und zuverlassige
Umgebung bieten, um das Vertrauen der
Kunden zu gewinnen und zu halten.
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Innerhalb einer Plattform gibt es sehr
verschiedene Rollen, die das Versicherungs-
unternehmen einnehmen kann. Die ein-
fachste ist die des Produktgebers. Dabei
offeriert das Versicherungsunternehmen als
einer der Anbieter auf der Plattform seine
Produkte an (Option 1). Sollte es seinen Ein-
fluss auf der Plattform erhdhen wollen, ist
eine Beteiligung an der Plattform denkbar.
Dabei kann die Plattform beispielsweise

eine Gemeinschaftsorganisation mehrerer

Versicherungsunternehmen sein (Option 2).

Sollte das Versicherungsunternenmen die
volle Kontrolle winschen, ist es auch mog-
lich, das gesamte Managementsystem der
Plattform zu Ubernehmen und als Anbieter
zu fungieren, welcher auch daruber ent-
scheiden kann, welche Wettbewerber/
Produkte auf der Plattform erhaltlich sein
werden.

Abb. 2 - Aufbau und Rollen des VU auf einer Plattform
Das Versicherungsunternehmen kann auf der Plattform Rollen vom Produktgeber bis zum Plattformmanager einnehmen.

Insgesamt bieten Plattformen fur Versich-
erer ein grol3es Potenzial, um ihre Position
in der Branche zu starken und von den
Chancen der Digitalisierung zu profitieren.
Um erfolgreich zu sein, sollten sie jedoch
auf eine klare Strategie und eine agile
Umsetzung achten, die auf die Bedurfnisse
und Anforderungen der Kunden und Partner
ausgerichtet ist.

Aufbau einer Plattform

Angebot Nachfrage
Anbieter 1 O . e .0
Anbieter2 O.

Anbieter3 O---.... .. o Plattform | . ......-: ')
Anbieter4 Q- T 1 ©ooo |
Anbieter 5 O \/v O
Anbietern O .

O

Die Plattform ist Infrastruktur und stellt Regeln fUr die Aggregation von Angebot und Nachfrage auf.

Mégliche Rollen des Versicherungsunternehmens

Versicherungsunternehmen

Rolle 1

\%)
Anbieter 2
Anbieter 3
Anbieter4 Q-7 - - Plattform
Anbieter 5 O O O
Anbietern O "’ -

o

Rolle 1: Produktgeber
Rolle 2: Beteiligter an der Plattform
Rolle 3: Plattformmanager

Das Versicherungsunternehmen kann drei Rollen (oder eine Kombination daraus) auf der Plattform einnehmen:
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Okosysteme und Plattformen sind ein
wichtiger Trend in der Sachversicherung
und werden voraussichtlich in Zukunft eine
wichtige Rolle spielen. Dabei sind einige
Entwicklungen und Trends zu beobachten.

Weitere Vernetzung und Integration

In Zukunft wird es eine noch engere Ver-
netzung und Integration von Okosystemen
und Plattformen geben. Versicherer werden
vermehrt auf Zusammenarbeit und Koope-
ration mit anderen Unternehmen setzen,
um ihre Angebotspalette zu erweitern und
noch zielgerichteter auf die Bedurfnisse der
Kunden auszurichten. Dabei wird es ver-
mehrt um die Integration von verschiedenen
Dienstleistungen und Produkten gehen -
Stichwort ,Embedded Insurance”.

Kunstliche Intelligenz und
Automatisierung

Ein weiterer Trend ist die verstarkte
Nutzung von kinstlicher Intelligenz und
Automatisierung. Durch die Verknipfung
von verschiedenen Datenquellen und die
Analyse grol3er Datenmengen kdnnen
Versicherer Risiken besser bewerten und
praventive Malinahmen ergreifen, um
Schaden zu vermeiden. Zudem kdnnen
Automatisierung und kunstliche Intelligenz
dazu beitragen, die Effizienz und Qualitat
von Prozessen weiter zu steigern.

Individualisierung und personalisierte
Angebote

ZukUnftig wird es vermehrt um Individua-
lisierung und personalisierte Angebote
gehen. Versicherer werden verstarkt auf
die Bedurfnisse und Anforderungen der
Kunden eingehen und individuelle Angebote
und Losungen bereitstellen. Durch die Nut-
zung von Daten und Analysen kdnnen Ver-
sicherer ihre Angebote noch zielgerichteter
auf die Bedurfnisse der Kunden ausrichten
und so ihre Wettbewerbsfahigkeit steigern.

End-to-End-Management der
Kundenreise

Perspektivisch wird es wichtiger, den
Kunden Ende-zu-Ende auf dessen Kunden-
reise(n) zu begleiten, um diesen an keiner
Stelle zu verlieren. Okosysteme kénnen
dabei helfen, da sie den Kunden in den
Mittelpunkt stellen, in Echtzeit und Uber
moglichst viele Kanadle wie Apps, Bots oder
Online-Portale zu kommunizieren - damit
der Kunde den von ihm praferierten Kanal
individuell wahlen kann. Das erlaubt den
Okosystembetreibern, die Bediirfnisse und
Ruckmeldungen der Kunden besser zu ana-
lysieren und somit rechtzeitig MaBnahmen
zu ergreifen, bevor ein Kunde Uber einen
Wechsel nachdenkt.

Veranderungen im Wettbewerbs-
umfeld

Schliel3lich ist zu erwarten, dass sich das
Wettbewerbsumfeld in der Sachversiche-
rung in Zukunft weiter verandern wird.
Durch die Etablierung von Okosystemen
und Plattformen werden neue Wettbewer-
ber auf den Markt kommen, die mit inno-
vativen Losungen und Geschaftsmodellen
den Markt aufmischen werden. Versicherer
werden daher vermehrt auf Innovation und
Agilitat setzen mussen, um im Wettbewerb
bestehen zu kdnnen.

Okosysteme und Plattformen sind ein
wichtiger Trend in der Sachversicherung
und bieten zahlreiche Chancen fur Ver-
sicherer. Durch die Zusammenarbeit mit
anderen Unternehmen kénnen sie ihr
Angebot erweitern und noch zielgerichteter
auf die Bedurfnisse der Kunden ausrichten.
Zudem kdnnen Automatisierung und
kunstliche Intelligenz dazu beitragen, Pro-
zesse effizienter und schneller zu gestalten,
Risiken besser zu bewerten und praventive
Malinahmen zu ergreifen. Die Individua-
lisierung und personalisierte Angebote

kénnen Kunden begeistern und das Wett-
bewerbsumfeld in der Sachversicherung
verandern.

Dennoch sind auch einige Herausforde-
rungen zu meistern, wie beispielsweise die
Integration verschiedener Systeme und
Dienstleistungen oder die Sicherheit der
Daten. Versicherer sollten daher strategisch
vorgehen und gezielt auf die Chancen von
Okosystemen und Plattformen setzen, um
sich im Wettbewerb zu positionieren und
ihre Wettbewerbsfahigkeit zu steigern.

Insgesamt bieten Okosysteme und Platt-
formen somit eine vielversprechende
Perspektive fur die Sachversicherung.
Werden sie erfolgreich umgesetzt, konnen
sie dazu beitragen, das VU zukunftsfahig zu
machen und fur Kunden noch attraktiver
zu gestalten.
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Unser Umsetzungsvorgehen am
Beispiel einer Plattform

Deloitte setzt bei der Erarbeitung von
Sachversicherungsplattformen auf ein
Zwei-Phasen-Modell. In Phase eins wird das
Konzept erarbeitet und validiert, d.h., die
Plattformidee wird ganzheitlich ausgearbei-
tet und das grundlegende Konzept wird
Uber z.B. Umfragen validiert. Als Ergebnis

In Phase zwei geht es darum ein ,Minimal
Viable Product” (MVP) zu erstellen, um den
Produkt-/Market-Fit schnellstmoglich zu
testen. D.h., die Plattform wird federfihrend
durch Deloitte entwickelt und getestet sowie
in einer ersten Ausbaustufe live implementi-
ert. Somit erhalt der Versicherer zeitnah
eine marktechte Ruckmeldung zum Erfolg
der Plattform.

der ersten Phase erhalt der Versicherer
ein ganzheitliches Plattformkonzept inkl.
Empfehlung, welche dann hausintern
gepruft und eine Go-/No-go-Entscheidung
getroffen werden kann.

Abb. 3 - Vorgehen bei der Umsetzung

Eine Sachversicherungsplattform wird in zwei Phasen ganzheitlich mit dem Versicherer konzipiert, validiert und entwickelt.

Phase 1
~ 3 Monate

Konzept
und
Validierung

Phasen

@ Validierung der Plattformidee
< Ganzheitliche Ausarbeitung und Validierung des
w grundlegenden Konzepts der Plattform

Low-Fidelity-Prototyp, Geschaftsmodell,
Go-to-Market-Strategie und Machbarkeitspriifung
Ein ganzheitlich validiertes Plattformkonzept mit einer

klaren Empfehlung, ob die Idee weiterentwickelt und
umgesetzt werden sollte

Ergebnisse

Go-/No-go-Entscheidung
durch Versicherer

Phase 2
~ 6 Monate

Proof-of-Concept
Entwicklung eines MVP und Verprobung der Nachfrage
im Markt sowie Vorbereitung des Marktstarts

Umsetzung MVP, Go-to-Market und Ramp-up
Ein iterativ entwickelte und getestetes MVP und eine
initiale Umsetzung der Go-to-Market-Strategie sowie

des Geschaftsmodells
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