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Liebe Interessenten,

digitale und datengetriebene Ansatze bieten Versicherern und Vertrieben eine
Vielzahl von Moglichkeiten, das eigene Geschaftsmodell effizienter und
kundenzentrierter auszurichten. Branchenexperten und Anbieter sehen fur die
Zukunft hier noch deutliches Potenzial. Treffen diese Ansatze aber auch bei den
Versicherungskunden selbst auf ausreichend Akzeptanz und Interesse? Welche
Vorteile und Nutzen sehen die Verbraucher fiir sich? Welche Bedenken
bestehen in puncto Datenweitergabe und Datenschutz? Welche Chancen und
Herausforderungen lassen sich fir die Branche insgesamt identifizieren?

Diesen und weiteren Fragen geht die aktuelle Studie «Chancen und
Herausforderungen digitaler und datengetriebener Ansatze in der Assekuranz
aus Kundensicht» des Marktforschungsinstituts HEUTE UND MORGEN in
Kooperation mit Prof. Dr. Florian Elert (HSBA) nach.

Uber 1.500 Versicherungs(mit)entscheider im Alter zwischen 18 und 65 Jahren
wurden hierfur bevolkerungsreprasentativ befragt.

Getestet wurden dabei zahlreiche konkrete digitale Anwendungsfalle und
innovative Losungen in den Bereichen Beratung, Betreuung und
Schadenbearbeitung.

Wir wirden uns freuen, Ihr Interesse zu wecken!
Ihr HEUTE UND MORGEN-Team und Prof. Dr. Florian Elert



METHODE UND STICHPROBE

Zielsetzung:

Vorteilen und Bedenken aus Verbrauchersicht.

Befragungsmethode:

® Quantitative Online-Befragung:

® Befragungszeitraum: 04.-11.06.2021
® Befragungsdauer: ca. 25 Minuten

Stichprobe:

Insgesamt 1.537 Befragte:

® |m Alter von 18-65 Jahren

® \ersicherungs(mit)entscheider

® Bevolkerungsreprasentativ quotiert nach Bundesland, Alter, Geschlecht

Etwaige Abweichungen bei Summenbildungen sind rundungsbedingt.

® [dentifikation von Chancen und Herausforderungen datengetriebener und digitaler Lésungen im
Versicherungsgeschaft durch die Analyse der Akzeptanz und Nutzungsbereitschaft sowie von
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DIGITALE UND DATENGETRIEBENE LOSUNGEN IN DER ASSEKURANZ
SOLLTEN ZUNACHST IN DEN BEREICHEN EINGEFUHRT UND AUSGEBAUT
WERDEN, WO BEREITS EINE HOHE KUNDENAKZEPTANZ UND HOHES
KUNDENINTERESSE BESTEHT, UND VON DA AUS SCHRITTWEISE
AUSGEWEITET WERDEN.




AUSZUGE AUS DEN ERGEBNISSEN

DIE STUDIE LIEFERT DETAILLIERTE INSIGHTS ZU ZAHLREICHEN KONKRETEN OPTIONEN DER DATENWEITERGABE
UND DATENNUTZUNG DIFFERENZIERT NACH BERATUNG, BETREUUNG UND SCHADENABWICKLUNG. DABEI WERDEN

AUCH RELEVANTE SUBGRUPPENUNTERSCHIEDE AUSGEWIESEN.

Verbraucher mochten die Kontrolle behalten und wenn, dann lieber selbst die
Informationen zusammenstellen und nicht passiv Giber Smart-Home Gerate
auslesen lassen.

Welche der folgenden Informationen kénnen Sie sich grundsatzlich vorstellen, im Beratungsprozess zum
Thema Wohngebaude- und Hausratversicherung preiszugeben? Alle Anwendungen sind fiir Sie kostenlos.

= auf jeden Fall = eher ja tells, teils = eher nein = auf keinen Fall

ormationen von e Haus (von i) e Sateentider Geht es um biometrische Daten, ist die Bereitschaft zum Teilen deutlich geringer.
ul . e . . .« . -
[ 2 [ R T 13 | Mehr als jeder Fiinfte kann sich aber vorstellen, z.B. seine digitale Gesundheits-

(z.B. Nahe zum néchsten Fluss, Dachbeschaffenheit)

von mir erstellte Bilder (z.B. mit der Kamera meines Mobiltelefons) von meinen fir mich n_ 2 - a kte Oder Daten aus e inem Fitness-Tracker ZU teilen_
wichtigsten Gegenstanden (z.B. Computer, Fernseher) in der Wohnung / im Haus
440 Vor i orsioKee Vidao ‘(lf:au"‘l"‘e:"(’z";ﬁ:: Telnes d"s:?‘g:‘@"’"s; ElEs o e Welche der folgenden Informationen kénnen Sie sich grundsétzlich vorstellen, im Beratungsprozess zum
o Thema Kranken-, Risikolebens- oder Berufsunfahigkeitsversicherung preiszugeben?
9 21 21
-_ -- = auf jeden Fall = eher ja teils, teils = eher nein = auf keinen Fall

BEEE o s

meine digitale Gesundheitsakte mit allen Berichten von Arzt- und Krankenhausbesuchen n- 20 -
Co T R

Daten aus einem Fitness-Tracker zu meinen Aktivitdten (z.B. Anzahl der Schritte) - 16 -
OEEE »

Daten aus einem Fitness-Tracker zu meinen Vitaldaten (z.B. Herzfrequenz, Schiafverhalten) - 15 -
O e S

p e
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VERSICHERER UND INNOVATIVE LOSUNGEN SCHLIEREN
SICH AUS VERBRAUCHERSICHT NICHT AUS — UND GEBEN
VERSICHERERN ANLASS ZUM HANDELN.




AUSZUGE AUS DEN ERGEBNISSEN

DIE STUDIE ZEIGT DARUBER HINAUS AKZEPTANZ UND BEGEISTERUNGSPOTENZIAL VON DIGITALEN
LOSUNGSANGEBOTEN IN DEN BEREICHEN BERATUNG, BETREUUNG; SERVICE UND SCHADENABWICKLUNG:

Digitale Versicherungsordner haben bereits eine hohe Bedeutung: Mehr als jeder Die Mehrheit der Befragten interessiert sich fiir speziell auf sie zugeschnittene
Zweite mochte all seine Versicherungen jederzeit an einem Ort einsehen kdnnen. Tarife und Verbesserungsmaéglichkeiten, selbst wenn dafiir Versicherungen von
Je junger die Verbraucher und je héher das HHNE, desto groer die Relevanz. Wettbewerbern hinterlegt werden miissen.
E Welcher dieser Aussagen stimmen Sie jeweils starker zu? E Welcher dieser Aussagen stimmen Sie jeweils starker zu?
Ich méchte alle meine bestehenden Versicherungen Ich hefte meine Versicherungen alle in Papierform ab.
gesammelt in einem digitalen Ordner (.B. in einer e o > b In einem digitalen Versicherungsordner sehe ich fir w<e " > ">>
‘App oder Cloud) haben, den ich jederzait einsehen mich keinen Mehrwert
kann.
gesomt [IEERIEEN = In einem Kundenportal solte stets angezeigt werden,
wann ich meine Versicherungsabsicherung verbessern
18 bis 29 Jahre kann*. Dafir bin ich auch bereit, Versicherungen \::’: n 2 H leh machte in g\l\g[n KUME"DGW:::";'?MIW zu
Cher
30 bis 39 Jahre . N " N . . . Ing)
Gut jeder Dritte (35%) ware damit einverstanden, dass der Versicherer sein
o e Gebéude praventiv auf Schaden inspiziert. Manner sowie Verbrauchern mit -
50 bis 59 Jahre einem geringen oder hohem HHNE waren noch haufiger damit einverstanden. - In einem persorlichen Kundenportal mochte ich keline
o trag 3 25 B versicherungsangebote erhalten.
s 65 Jahre ben
e uner 1500 Eure E Welcher dieser Aussagen stimmen Sie jeweils starker zu? er)
e o b e
- ; o - i und auf i Angebote in ihrem Kundenportal igh
300 o 500 e = == et
inspizieren.
5.000 Euro oder mehr
gesamt
{Angaben in Frozent. gesamt n=1 537, Aler n=205-387, HHNE n=178-440)
88 weiblich & HEUTE
ménnlich .
bis unter 1.500 Euro Vor allem Verbraucher unter 30 Jahren
‘wiiren mit einer praventiven Inspektion durch
‘den Versicherer einverstanden.

1.500 bis unter 3.000 Euro
Ja hoher der Bildungsabschiuss, desto eher
‘waren die Verbraucher einverstanden.

3.000 bis unter 5,000 Euro

5.000 Euro oder mehr

{Angabon in Frazent, Fiter: ur Personen, i dia oing Wohngobassdavarsicharung mindestens n Frage komi, gosart n=189, Goschiecht n=482-506, HHNE 1=79.303)
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BESTELLUNG DER STUDIE

NETTOKOSTEN
ZZGL. GESETZL. MWST

mdsvoienepore

(J  Analysebericht (PDF, ca. 120 Seiten) 2.900 €
‘ Zusatzoptlonen
Tabellenband inkl. Spalte zu den Ergebnissen der eigenen Kunden (bei ausreichender Fallzahl) 500 €
l:] Prasentation der Studienergebnisse in Ihrem Hause (zzgl. Reisekosten) 1.500 €
__ dihre Kontaktdaten
Name Unternehmen
E-Mail Telefon
Ort, Datum Unterschrift
‘ IHRE ANSPRECHPARTERN BEI FRAGEN
Tanja Hollger tanja.hoellger@heuteundmorgen.de 0221-995005-12
Sonja Kranz sonja.kraenz@heuteundmorgen.de 0221-995005-20

Diese Studie ist einschlieRlich aller Bestandteile urheberrechtlich geschiitzt. Quelle Bilder: Fotolia, Getty Images, iStock, unsplash, pixabay, Pexels
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mailto:axel.stempel@heuteundmorgen.de
mailto:jana.grueger@heuteundmorgen.de

Mit unserer Studienreihe »Finanzmarkttrends« greifen wir regelmafig aktuelle
Entwicklungen und Innovationen auf und testen diese auf ihre Akzeptanz und
Zukunftsfahigkeit in der Finanzdienstleistungsbranche.

Im Fokus stehen dabei die Bereiche: Produktentwicklung, Digitalisierung,
neue Serviceideen und viele weitere frische Impulse fir Marketing,
Kommunikation und Vertrieb.

Nutzen Sie die wertvollen Grundlagen fur Marketing, Serviceoptimierung und
Vertrieb!

BEREITS ERSCHIENEN

Nachhaltige Versicherungsprodukte (2021)

Mobilitat der Zukunft: Chancen und Risiken fir Versicherer (2021)

Dos & Don‘ts fur Versicherer und Krankenkassen in den sozialen Medien (2020)
Markenmonitor Assekuranz (2020)

Wirkung von Siegeln in der Assekuranz (2020)

Betriebliche Krankenversicherung — Was in Zukunft wichtig ist (2020)
Techmonitor Assekuranz (2019 / 2020)

Nachhaltigkeit: Dos and Don'ts flir Krankenkassen / Banken / Versicherer

LJAlexa, starte meinen Versicherer-Skill ...“ — Wie Versicherer und PKV / GKV von
Skills fir Smart Speaker profitieren kénnen (2019)

Infopost — So steigern Sie die Lesebereitschaft (2018)

Cyberversicherungen — Potenziale im Privatkundenmarkt (2018)

o #verflhr #mich #gerne #aber #gut — Akzeptanz und Wirkung von Content- und
Influencer-Marketing (2017)

’ ’-':"-5.._ - ® Versicherungsabschluss online: So steigern Sie die Abschlussquote (2017)
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Full-Service-Institut mit Sitz im Herzen von Kaln
Mitgliedschaft beim BVM
TUV-zertifizierter externer Datenschutzbeauftragter

Zahlreiche Partnerschaften & Lehrauftrage & Netzwerke

. Kreativ- . .
Interview online persoénlich
workshop
Gruppen- Online mobile schriftlich
diskussion Community
telefonisch

FORSCHUNGS- UND BERATUNGSLOSUNGEN

:I‘ Kundenzufriedenheit ﬁ}ﬁ Produkt und Preis

® Marke =l Vitarbeiterzufriedenheit

Kommunikation ‘ ’ Digitaler und kultureller Wandel

e
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STUDIEN

® Die ITW Institut fir Transformation und Weiterbildung in der Assekuranz GmbH
ist ein Spin-Off der HSBA Hamburg School of Business Administration.

® Wir sind spezialisiert auf das Angebot von exklusiven Weiterbildungsangeboten,
Keynotes, Studien und Beratungsprojekten speziell fur die Versicherungs-
wirtschatft.

® Als Organisator der InsurTech-Werft (www.insurtech-werft.de), einer umset-
zungsorientierten Digitalisierungsinitiative fir die Versicherungswirtschaft,
analysieren wir fortlaufend aktuelle Digitalisierungstrends und scouten fur
unsere Partnerunternehmen InsurTechs und Technologieanbieter.

® Startups, die in den deutschsprachigen Versicherungsmarkt eintreten wollen,
unterstitzen wir beim Proof of Concept und bei der Vernetzung mit potenziellen
Partnern.

® In exklusiven Weiterbildungsprogrammen wie z.B. der Masterclass Ver-
sicherungsmanagement (www.itw-hh.de/masterclass) foérdern wir den Wissens-
transfer und den Erfahrungsaustausch zwischen Experten aus der Ver-
sicherungswirtschaft und Potenzialtragern von Versicherungsunternehmen und
Vertrieben.

® In speziell fur den individuellen Kunden Kkonzipierten Einzeltrainings
unterstitzen wir Fuhrungskrafte, die als Quereinsteiger in unsere Branche
eintreten, im schnellen Aufbau von Versicherungs-Know-how und bei der
Analyse von Branchentrends.

® \Weitere Informationen finden Sie unter: http://www.itw-hh.de

Institut flr
Transformation und Weiterbildung
in der Assekuranz GmbH

EIN SPIN-OFF DER HSEA
HAMBURG SCHOOL OF BUSINESS ADMINISTRATION




