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fairr), sei der Mehrwert nun echt oder nur vermeintlich. Start-ups in diesem Bereich sind oft keine Versicherer, sondern hÃ¤ufig reine. Maklerunternehmen. 
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EDITORIAL Liebe Leserinnen und Leser, sie sind gekommen, um zu bleiben: InsurTechs. Diese digital agierenden Finanzdienstleister, oft mit nur wenigen Leuten im Hinterhof gestartet, sorgen für einen immensen Innovationsschub im Versicherungsgeschäft. Mal geht es um situative Versicherungen, mal um einen Community-basierten Ansatz. Das alles funktioniert ganz locker per Smartphone und trifft den Zeitgeist junger, moderner Großstädter. Am hippen Anstrich mangelt es nicht. Wie viel Substanz steckt wirklich hinter den Ansätzen? Hier wird es oft spekulativ – auch bei gestandenen Marktbeobachtern. Die Kommentatoren schwanken zwischen Hype und Hysterie. Oberflächlicher Alarmismus führt aber ebenso wenig zu strategischen Weichenstellungen wie lässige Ignoranz. Ein kleiner Hinweis auf die Erfolgsstory von Check24 dürfte genügen.



Dr. Dietmar Kottmann



Mit dieser Studie beleuchten wir das Phänomen InsurTech auf eine neue Weise: systematisch, ausführlich, unvoreingenommen. In 19 Start-up-Kategorien haben wir national und international die Wettbewerber auf den Schirm geholt – das Ergebnis liegt vor Ihnen: der erste InsurTech-Radar. Entscheider, die fundiert erfahren möchten, in welchen Branchenfeldern die InsurTechs größte Chancen haben, finden alles Wesentliche in der Management Summary. Wer tief eintauchen möchte, um die potenziellen Gewinner und Kooperationspartner von morgen kennenzulernen, dem sei die detaillierte Analyse samt Anhang empfohlen.



Dr. Nikolai Dördrechter



Treffen Sie informiert Ihre Entscheidungen, navigieren Sie mit Radar: Neue Technologien ermöglichen neben weiteren Kosteneinsparungen durch Digitalisierung und Automatisierung auch echte Produkt- und Serviceinnovationen entlang der gesamten Wertschöpfungskette der Versicherungsbranche. Und eines macht Mut: Deutschland hat das Vermögen, auch in der Digitalisierung der Versicherung eine führende Rolle einzunehmen. Wir wünschen Ihnen eine anregende Lektüre! Ihr



Dr. Dietmar Kottmann Partner im Versicherungsbereich Oliver Wyman



Dr. Nikolai Dördrechter Geschäftsführer Policen Direkt
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MANAGEMENT SUMMARY Weckruf der InsurTechs



Wer gewinnt, wer verliert?



Die Digitalisierung hat die Versicherungswirtschaft voll ergriffen. Ohne Zweifel: Die Industrie ist aufgewacht.



Die Geschäftsmodelle der InsurTechs sehen in den allermeisten Fällen eine Zusammenarbeit mit etablierten Versicherern vor. Es besteht also Potenzial zur Partnerschaft zwischen „Alt“ und „Neu“. So stellen viele InsurTechs keine Gefahr, sondern eher eine Chance für die Versicherer dar. Dennoch wird es zur Verschiebung von Werten kommen. Angesichts der hohen Dynamik lohnt ein differenzierter Blick in die Wertschöpfungsstufen – welche Newcomer, welche Geschäftsmodelle muss man zwingend auf dem Radarschirm haben?



InsurTechs haben einen überfälligen Strukturwandel in der Branche in Gang gesetzt. Ob auf der Angebotsseite, im Vertrieb oder im Betrieb: Entlang der gesamten Wertschöpfungskette sorgen neue Digitaltechnologien für Innovationen. Auf jeder Ebene sind InsurTechs tätig, wenngleich in unterschiedlicher Intensität. Die Gefahr aber, dass sich innovative Start-Ups daran machen, den Kuchen in der Versicherungswirtschaft zu Lasten der etablierten Unternehmen neu zu verteilen, ist nicht nur theoretischer Natur. Sie ist sehr real.



Wettbewerb als Innovationstreiber Die zentralen Fragen lauten: Auf welchen Gebieten sind die von InsurTechs in den Markt getragenen Technologien und Prozesse so unwiderstehlich, dass sie alte Strukturen ablösen? Wo winken die größten Effizienzgewinne? Und wem gelingt es, die Kundenschnittstellen zu besetzen? Soll man kämpfen oder kooperieren?



Durch eine umfassende Kategorisierung und Bewertung der digitalen Geschäftsmodelle erlaubt diese Untersuchung eine Prognose zur weiteren Entwicklung des InsurTech-Marktes. Je nach Segment sind unterschiedliche Gewinner zu erwarten. Auch das zu hebende wirtschaftliche Potenzial schwankt je nach Geschäftsbereich beachtlich:



•• InsurTechs werden die wahrscheinlichen Gewinner in den meisten Bereichen des Versicherungsbetriebs und -vertriebs sein. Im Betrieb gibt es vor allem im Schadenbereich viel Potenzial, das in Deutschland im Gegensatz zum Ausland noch wenig adressiert wird. Im Vertrieb fokussiert sich Klar ist: Versicherer und Vertriebsorganisationen hingegen die Hauptaktivität in Deutschland beginnen zu reagieren. Kampflos wollen sie den auf Gebiete, denen nur mittleres Potenzial Start-ups das Feld nicht überlassen. Fast alle zuzutrauen ist. Dabei haben beide Felder großen Versicherungsunternehmen haben in signifikantes Potenzial für weitere Gründungen jüngster Vergangenheit „Digitalisierung“ als und Finanzierungen zu bieten. Blickt man auf Kernthema benannt – ein Indiz für das Umdenken. die Angebotsseite und hier auf neue digitale Im Versicherungsvertrieb ist ein echter, harter Versicherungsprodukte, haben InsurTechs Wettbewerb entbrannt. die höchsten Erfolgschancen nur in Nischenbereichen – etwa in situativen und Communitybasierten Angeboten.
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•• Traditionelle Versicherer haben das Zeug, die besten digitalen Angebote zur Absicherung digitaler Risiken im Markt zu platzieren. Auch im Low Cost-Segment haben die Etablierten ihre Chancen. Beide Bereiche bieten signifikantes Geschäftspotenzial. Im Vertrieb hingegen tun sich traditionelle Versicherer mit allen digitalen Modellen schwer. Allerdings heißt dies nicht, dass der Vertrieb ganz auf neue Modelle umschwenken wird. Neben den neuen Spielern bleibt ein bedeutender Marktanteil für traditionelle Vertriebe, die es schaffen, in digitale Omni-Kanalmodelle zu migrieren. Im Bereich des Versicherungsbetriebs identifiziert die Studie vor allem die Rückversicherer als potenzielle Gewinner, wenn es um digitales Underwriting geht. •• Neueintritte aus anderen Industrien: Auch Quereinsteiger haben Erfolgschancen in der Assekuranz. Bei Angeboten aus den Bereichen „Internet of Things (IoT)“ und dem ganzheitlichen Ansatz „von versichert zu geschützt“ können Spieler aus vorgelagerten Industrien ihre Wertschöpfungskette erweitern. Das gilt etwa für die Automobilindustrie im Bereich der Telematik. Während bei IoT-Themen die vorgelagerten Industrien deutlich im Vorteil sind, könnte die Versicherungsindustrie den Wettbewerb bei Schutzprodukten durchaus über fokussierte Aktivitäten zu ihren Gunsten entscheiden. Im Versicherungsvertrieb wird ein spannender Wettbewerb der Finanzportale und Aggregatoren entstehen – einem Geschäftsmodell mit hohem Potenzial und guten Erfolgschancen. Es ist davon auszugehen, dass hier InsurTechs im engeren Sinne die Oberhand gewinnen.



Potenzial der InsurTechs in Deutschland Eines ist auffällig: Es gibt kaum internationale InsurTechs, die auch in Deutschland tätig sind. Eine internationale Skalierbarkeit ist in den weltweit sehr unterschiedlich funktionierenden Versicherungsmärkten nicht leicht zu schaffen. InsurTechs haben es hier per se schwerer als FinTechs.



Auswirkungen auf den Versicherungsstandort Deutschland Deutschlands Versicherungssektor hat heute global eine sehr gute Position. Neben Unternehmen, die weltweit zu den führenden Anbietern gehören (Allianz, MunichRe) weist Deutschland nach den USA auch die höchste Anzahl von InsurTech-Gründungen auf. Allerdings sind viele dieser Gründungen in Bereichen mit nur mittlerem Potenzial tätig, während vielversprechendere Bereiche in Deutschland noch weitgehend brach liegen. Es bedarf viel Arbeit und Investitionen, um die globale Position zu erhalten oder gar auszubauen. Doch die Mühe könnte Früchte tragen: Einige der deutschen InsurTechs zeigen schon heute ihr Potenzial, sich auch international erfolgreich zu etablieren. Welches Level die zu erwartende Disruption erreicht, bleibt abzuwarten. Zwar schmälern InsurTechs die Wertschöpfung traditioneller Versicherer, aber noch nicht in existenzbedrohlichem Maße. Es wird einerseits auf die Entwicklung der Kundenbedürfnisse ankommen und andererseits auf die Frage, inwieweit sich Oligopole oder gar Monopole bilden. In diesem Fall könnte es eng werden für manchen Versicherer.
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1. INSURTECH WELTWEIT IM AUFWIND Während der FinTech-Sektor nach Berechnungen des Informationsdienstleisters CB Insights mit einem Investitionsvolumen von rund 20 Mrd. USD allein in 2015 weltweit bereits große Beachtung findet, ist das Thema InsurTech noch vergleichsweise neu. Doch die Finanzierungen steigen auch hier deutlich an. Mit rund 2,7 Mrd. USD haben danach Start-ups



aus der InsurTech-Szene weltweit in 2015 über dreimal mehr Wagniskapital anlocken können als im Jahr 2014. Mit einem Funding von mehr als 900 Mio. USD führt der chinesische Onlineversicherer ZongAn Insurance die CB-InsightsListe der am besten finanzierten Start-Ups aktuell klar an.



Abbildung 1: InsurTech-Finanzierungen weltweit im Zeitverlauf und nach Ländern DER FINANZIERUNGSTREND VON INSURTECH-UNTERNEHMEN ZWISCHEN Q1 2011 UND Q2 2016
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DEFINITION Analog zu FinTech verstehen wir unter InsurTech alle neuen, modernen Technologien rund um Versicherungen.



INSURTECH… •• betrifft Versicherungsprodukte, deren Vertrieb und den laufenden Versicherungsbetrieb •• wird von neuen, nicht etablierten Unternehmen/Start-ups bzw. industriefremden Unternehmen angeboten. •• basiert auf neuen, digitalen Technologien zur Bereitstellung und Erbringung von Leistungen – also von Web-Technologien über neue Programmierverfahren bis hin zu DatenAnalysetechnologien, die bestimmte Geschäftsmodelle erst ermöglichen.



Eine ganze Reihe von Versicherern haben eigene Direktinvestment-Aktivitäten gestartet und engagieren sich so im InsurTech-Sektor, z.B. über Allianz Digital Corporate Ventures und AXA Strategic Ventures. Zudem entstehen auf



Versicherungsthemen fokussierte AccelaratorProgramme wie der W1 Forward InsurTech Accelerator. Das zunehmende Interesse an InsurTech zeigt sich auch in der Anzahl der Studien und Blogs zum Thema.



Abbildung 2: InsurTech-Investitionen von Versicherern weltweit INVESTITIONEN IN TECH-STARTUPS VON VERSICHERERN
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Quellen: CB Insights



Auch in Deutschland gibt es in den letzten drei Jahren einen deutlichen Anstieg bei jenen Gründungen, die den Versicherungssektor aufrollen wollen. Im internationalen Vergleich liegt Deutschland bei der Anzahl der EarlyStage-Transaktionen – getrieben durch die



vielen Start-Ups im Bereich Versicherungsvertrieb – zwischen 2011 und 2015 immerhin bereits auf dem zweiten Platz, berichtet CB Insights. InsurTech ist ein „Hype-Thema“ geworden.
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2. INSURTECHS SUCHEN IHRE CHANCEN Die Versicherungswirtschaft zählt zu den wichtigsten Branchen in Deutschland. Die Versicherer mit traditionellen Geschäftsmodellen stehen jedoch vor gewaltigen Herausforderungen. Für Start-ups bietet die Versicherungsbranche als attraktiver Massenmarkt viele Angriffsflächen. Die Newcomer treten mit neuen Digitalkonzepten an, um entweder Kundenbedürfnisse besser zu bedienen oder mit sonstigen Mehrwerten schnell Geschäftsanteile hinzuzugewinnen.



Wichtigste Eckdaten der Versicherungswirtschaft in Deutschland: •• Rund 550 Versicherungsunternehmen sind am Markt aktiv. Nach Angaben des Gesamtverbands der Deutschen Versicherungswirtschaft (GDV) vereinen sie rund 427 Millionen Policen auf sich. •• Allein das vom GDV erfasste Prämienvolumen lag im Jahr 2014 bei 193 Milliarden Euro. Damit entsprechen die Beitragseinnahmen der im Verband organisierten Versicherer fast sieben Prozent des Bruttoinlandsprodukts. •• 2014 beschäftigten die deutschen Versicherungsunternehmen rund 211.500 Arbeitnehmer. Zählt man Makler, Agenturkräfte und indirekt Beschäftigte hinzu, sind mehr als eine halbe Million Menschen im deutschen Versicherungsgewerbe tätig. •• 2014 betrug das Geldvermögen privater Haushalte in Versicherungen und Pensionen rund 1,9 Billionen Euro – das ist mehr als ein Drittel des gesamten Geldvermögens der Deutschen.



•• Mit Kapitalanlagen in Höhe von rund 1,5 Billionen Euro gehören die deutschen Versicherer zu den größten institutionellen Investoren und machen rund ein Drittel des gesamten verwalteten Vermögens in Deutschland aus. •• Über viele Jahrzehnte wuchs die Versicherungsbranche stabil und profitabel. Von 2005 bis 2014 allerdings lag das jährliche Beitragswachstum in der Schaden-/ Unfallversicherung mit durchschnittlich 1,4 Prozent deutlich unterhalb des Wachstums des Bruttoinlandsprodukts, das 2,6 Prozent betrug. Hier stützten zuletzt vor allem Preiserhöhungen die Ergebnisse. Die Lebensversicherer erreichten im betreffenden Zeitraum immerhin ein durchschnittliches Beitragsplus von 2,5 Prozent. Allerdings werden in dieser Sparte die bestehenden Garantieverpflichtungen zunehmend zur Belastung – eine Folge des anhaltend niedrigen Zinsniveaus.



Branche steht vor großen Herausforderungen: •• Obwohl die Versicherungsunternehmen vieles leisten sowohl als Partner der Kunden wie auch als Arbeitgeber, wird ihr traditionelles Wertversprechen in der Öffentlichkeit vermehrt kritisch wahrgenommen. Die Herausforderungen der Branche sind groß: •• Das generell hohe Gehalts- und Sachkostenniveau schränkt die Gesellschaften erheblich ein, was ihre Flexibilität für die anstehenden Veränderungen angeht. Gehaltssteigerungen und aus dem Ruder laufende Sachkosten verschärfen das Problem.
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Zwar versuchen alle großen Versicherungsgesellschaften seit rund drei Jahren mit Kostensenkungsprogrammen gegenzusteuern. Doch die erhofften Effekte sind häufig noch nicht voll zur Geltung gekommen, so dass der Druck zur weiteren Senkung der Stückkosten in der Sach- und Lebensversicherung anhält. •• Steigende regulatorische und rechtliche Anforderungen an die Versicherer treiben die Kosten zusätzlich in die Höhe, ohne dass die Unternehmen hieran etwas ändern können. •• Durch das Internet informieren sich die Kunden mittlerweile viel besser. Internetseiten und Vergleichsportale machen Produktlandschaft, Leistungsmerkmale und Preise immer transparenter. Dadurch laufen zumindest Standard-Versicherungsleistungen Gefahr, zu einem Commodity-Produkt ohne echtes Differenzierungspotential im Wettbewerb zu werden. Sinkende Produktmargen sind die Folge, bei der Kfz-Versicherung ist dies bereits klar zu beobachten. •• Versicherer haben oft eine überalterte Belegschaft, zudem sind sie als Arbeitgeber tendenziell wenig beliebt. Der steigende Bedarf der Unternehmen an Fachkräften, besonders Akademikern, wird künftig noch schwieriger zu decken sein. •• Teils gravierende Hemmnisse ergeben sich aus veralteten IT-Systemen. Sie wurden selten modernisiert oder sind durch Zukäufe zu unflexiblen Silo-Systemen geworden. Eine Studie der Oliver Wyman Tochter Celent unter 113 Versicherern benennt die Hauptprobleme beim Einsatz alter IT-Systeme: Es hakt im Kundenservice sowie beim schnellen Entwickeln und Einführen neuer Produkte – und auch die Effizienz im Produktmanagement leidet. Optimierungen an den bestehenden Systemen sind extrem komplex und führen immer wieder zu unerwünschten Nebeneffekten oder scheitern komplett. Viele Versicherungsgesellschaften kämpfen laut Studie vor allem mit Projekten zur



Erneuerung der IT-Landschaft. So beschäftigen sich über 60 Prozent der Befragten mit Projekten zur Ablösung alter IT-Systeme. Einige Versicherungen wie etwa die Aviva haben indes deshalb Teile der IT in eigene Bereiche oder Gesellschaften auslagert, um dem Problem zu begegnen. Hier sollen sich die IT-Mitarbeiter ausschließlich auf digitale Innovationen fokussieren können. •• Der Automatisierungs- und Digitalisierungsgrad bleibt auf niedrigem Niveau, obwohl eine Versicherung ein immaterielles Produkt ist. Zahlreiche Medienbrüche in den existierenden Prozessen verteuern zusätzlich die Leistungserstellung. Die sogenannte Dunkelverarbeitungsquote ist gering – also der Teil der Prozesse, der vollautomatisch im Verborgenen abläuft. Auch der Standardisierungsgrad in den Prozessen ist ausbaufähig: Noch werden gleichartige Produkte teilweise deutlich unterschiedlich abgewickelt. •• Das Niedrigzinsniveau führt dazu, dass alle Produktsparten, die Anwartschaften bilden oder einen Ansparcharakter haben (z.B. Kranken- und Lebensversicherungen) unter massiven Druck geraten. Versicherern fällt es immer schwerer, die notwendigen Renditen zu erwirtschaften, um ihren künftigen Verpflichtungen nachzukommen. Dies gilt umso mehr, wenn wie jüngst bei Bundesanleihen geschehen sogar negative Renditen am Kapitalmarkt drohen. •• Seit 2011 müssen Lebensversicherer eine Zinszusatzreserve bilden, um die Lücke zwischen den zugesagten Mindesterträgen und den am Markt tatsächlich erzielbaren Zinsen zu schließen. Bis Ende 2014 haben die Unternehmen hierfür bereits über 20 Milliarden Euro aufgebracht – mehr als das Eineinhalbfache ihres Eigenkapitalbestands. In den kommenden Jahren müssen Lebensversicherer davon ausgehen, dass der Referenzzinssatz weiter verringert wird und sie noch höhere Reserven bilden müssen.
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•• Produktvertrieb und Kundenbetreuung stehen vor einschneidendem Wandel: Sie erfolgen heute noch oft über Intermediäre. Das können Makler sein, Mehrfachagenten, Banken und sonstige Drittunternehmen oder Vermittler, darunter auch Ausschließlichkeitsorganisationen, die exklusiv an ein bestimmtes Versicherungsunternehmen gebunden sind. Dieses indirekte Vertriebsmodell führt zu hohen Kosten. So bewegen sich die Abschlussprovisionen je nach Produkt zwischen zehn und über 30 Prozent der Jahresprämie (Sachversicherungen, Makler) und zwei bis fünf Promille der Beitragssumme (Lebensversicherungen). Teilweise kann die Provision sogar deutlich höher ausfallen, etwa bei Ausschnittsdeckungen oder Annex-Policen. Die Bedingungen ändern sich zusehends: Eine verschärfte Regulierung der Vertriebsvergütung, vorwiegend in der Lebensversicherung, sowie mögliche Gesetzesänderungen etwa im Zuge der Rentendiskussion könnten nach einer aktuellen Studie von Oliver Wyman zum deutschen Versicherungsmarkt dafür sorgen, dass beispielsweise das Provisionsvolumen für gebundene Vertriebe bis 2025 um 40 bis 50 Prozent abnimmt. Diese Entwicklung würde vor allem viele kleinere Agenturen und Vermittler zur Aufgabe zwingen. •• Widerstände sind zu erwarten: Die von den Versicherern selbst aufgebauten Ausschließlichkeitsorganisationen haben eine starke Lobby und stehen Veränderungen – insbesondere solchen, die das Machtgefüge im Versicherungsvertrieb verschieben könnten – äußerst skeptisch gegenüber und üben Druck auf die Versicherer aus.



•• Durch die in Deutschland vorherrschende indirekte Vertriebsstruktur über Agenten, Makler und Drittvertriebe wie Banken haben die Versicherer auf der Vertriebsseite in der Regel keinen direkten Kontakt zum Endkunden. Die Kundenbedürfnisse sind daher teilweise schlichtweg unbekannt, vor allem im Bereich der Gewerbeversicherungen. Wettbewerb von kundenzentrierten Digitalmodellen, deren Stärke nicht zuletzt darin besteht, schnell auf wechselnde Kundenbedürfnisse zu reagieren, gab es daher in der Vergangenheit nicht. •• Viele Versicherungsprodukte werden von den Kunden nicht aktiv nachgefragt, sondern müssen vom Anbieter verkauft werden (sogenannte „Push“- und eben keine „Pull“-Produkte). Bei „Pull“-Produkten haben beispielsweise im Einzelhandel Onlineverkaufsmodelle schon zu massiven Strukturveränderungen geführt. Anders in der Versicherungswirtschaft: Funktionierende rein digitale Verkaufsmodelle für „Push“-Produkte sind industrieübergreifend bislang kaum anzutreffen. •• Auf Leitungsebene der Versicherungsgesellschaften gibt es ein „Generationsproblem“. Viele Vorstände und Aufsichtsräte können sich in die Lebenswelt der jüngeren Kunden, die mit Smartphones und Onlinediensten aufwachsen, nicht mehr hineindenken. So besteht gegenüber künftigen Kundengenerationen die Gefahr der Entfremdung. Gleiches gilt für die Vertriebsorganisationen.
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3. INSURTECH IN DEUTSCHLAND: POTENZIAL UND ERFOLGSCHANCEN Wer die Dimension der Veränderung erkennen will, muss die aktuellen InsurTech-Entwicklungen entlang der Wertschöpfungskette der Versicherungsbranche systematisch analysieren. Die Bewertung des Potenzials und der Erfolgs-



aussichten geschieht im Folgenden auf drei Stufen der Wertschöpfungskette: Angebot, Vertrieb und Versicherungsbetrieb. (Abb. 3)



Abbildung 3: Wertschöpfungskette der Versicherungsbranche (vereinfacht) ANGEBOT



VERTRIEB



BETRIEB



• Marktforschung (Kunden, Wettbewerber, Trends)



• Marketing • Vertriebsunterstützung für Vertriebsorganisationen



• Risikobewertung und -übernahme („Underwriting“)



• Direktvertrieb (falls vorhanden)



• Asset & Investment Management



• Channel Management



• Vertragsmanagement, Kundenservice



• Produktentwicklung



• Schadenmanagement, Betrugserkennung • Zentrale Verwaltung (Personal, Finanzen, Risikomanagement etc.)



Die strategische Analyse von Potenzial und Erfolgschancen in dieser Studie basiert auf einer einheitlichen Bewertungslogik. Dazu werden in einem ersten Schritt die InsurTechs in beobachtbare Geschäftsmodelle entlang der Wertschöpfungskette eingeteilt. Zu unterscheiden sind dabei InsurTechs, die



neue Versicherungsangebote offerieren, neue Ansatzpunkte im Versicherungsvertrieb finden oder den Versicherungsbetrieb optimieren. Jeder der drei Bereiche besteht wiederum aus mehreren Kategorien. (Abb. 4)
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Abbildung 4: Kategorien InsurTech-Radar
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Potenzial Um innerhalb einer Kategorie das Potenzial für InsurTechs zu bestimmen, liegt das Augenmerk auf zwei Fragen: Wie groß ist der adressierte Prämienpool, wie groß ist die adressierte Wertschöpfung? Die Berücksichtigung dieser beiden Faktoren relativiert die ökonomische Relevanz einiger InsurTech-Geschäftsmodelle deutlich.



•• Adressierte Prämienpools: Auf welche Versicherungsarten zielen die neuen Geschäftsmodelle? Beispiel: Ein Nischenvergleichsportal für Reiseversicherungen adressiert einen kleineren Prämienpool als große Generalistenvergleichsportale. Entsprechend variieren die umkämpften Beitragseinnahmen. (Abb. 5)
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Abbildung 5: Prämienpools im privaten deutschen Versicherungsmarkt GEBUCHTE BEITRAGSEINNAHMEN NACH VERSICHERUNGSARTEN/-SPARTEN Bestandsbeiträge inkl. Leben-Einmalbeträge, inländisches Direktgeschäft, in Mrd. EUR Leben1 90,3 (48%)
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Zukunft von InsurTech in Deutschland - Policen Direkt 

Die zentralen Fragen lauten: Auf welchen. Gebieten sind die von InsurTechs in den Markt ...... weise so aus wie heute. WÃ¤hrend des Gold- rausches am Klondike River waren es Ende des. 19. Jahrhunderts die Hersteller und HÃ¤ndler von AusrÃ¼stungsgegen
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Einkauf von Dienstleistungen in Deutschland 

Höhere Gewalt. 3. Art. 15. Vergütung und Zahlungsbedingungen. 4. Art. 16. Schutz- und Nutzungsrechte. 4. Art. 17. Geheimhaltung. 4. Art. 18. Datenschutz. 5.
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Arbeitsmarktintegration von Zuwanderungsgruppen in Deutschland 

trachtung nach unterschiedlichen Zuwanderungsgruppen im Vergleich zu ... FÃ¼r die vergleichende Analyse der Arbeitsmarktintegration in Deutschland werden ...
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Jodanreicherung von Lebensmitteln in Deutschland 

05.12.2001 - was mit dem Leben praktisch unvereinbar ist. Das gilt .... ches Risiko durch den bestimmungsgemÃ¤ÃŸen Verzehr von jodiertem Speisesalz oder.
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Verhandlungsmanagement in Unternehmen in Deutschland: Von der ... 

lungsschulungen, Mentoring-Programme, Verhandlungs coaching-. Einheiten etc. durch ge fÃ¼hrt werden, die die Ã¼ber lange Jahre ge - wachsene Erwartungs ...
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insurtech, la AWS 

21 mar. 2018 - LA DGSFP ESTIMA (CON LA NUEVA CONTABILIDAD QUE HACE DESDE SOLVENCIA. II) CERCA DE ... EN PRIMER LUGAR, LA
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Berufsausübung von Journalisten in Deutschland - Deutscher ... 

22.12.2016 - Der DFJV ist der erste Journalistenverband, dessen Qualitätsmanagementsystem vom TÜV nach den Normen DIN EN ISO 9001:2008 und ...
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Steuerliche Behandlung von Firmenwagen in Deutschland - Forum ... 

13.05.2011 - Mit hohen EinbuÃŸen bei Steuern und SozialversicherungsbeitrÃ¤gen wird eine klima- ...... Vergleich der Alternativen Vollkostenerstattung und ...... In Deutschland wird bereits mit einer Online Petition beim Bundestag versucht, ...
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20.09.2014 - Betreuungsschlüssel und Standards für die soziale Betreuung und Beratung in Gemein schaftsunterkünften (Kapitel 8. ). In einem Fazit (Kapitel ...
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Die Gesundheit von Erwachsenen in Deutschland - RKI 
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Die Gesundheit von Erwachsenen in Deutschland - RKI 

Das Wohlbefinden der Erwachsenen ist insgesamt hoch – gleichwohl erleben viele ... große Zahl der gesunden Erwachse- ..... dadurch unterbrochenen Schlaf-.
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geschichte der juden in deutschland von 1945 

GESCHICHTE DER JUDEN IN DEUTSCHLAND VON 1945 BIS ZUR GEGENWART POLITIK KULTUR UND. GESELLSCHAFT PDF DATABASE ID 397VU - Are ...
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Schulische Bildung von Migranten in Deutschland - BAMF 

deren VerknÃ¼pfungen, in: Berger, Peter A./Kahlert, Heike (Hg.): Institutionalisierte .... Seifert, Wolfgang (2006): EingebÃ¼rgerte als neue Zuwanderungsgruppe am ...
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Befreiungen der energieintensiven Industrie in Deutschland von ... 

02.02.2010 - Â§9b Stromsteuergesetz â€“ Steuerentlastung fÃ¼r Unternehmen (ermÃ¤ÃŸigter Stromsteuersatz). 25. 2.2.3. Â§9c Stromsteuergesetz â€“ Befreiung von ...
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zur Nachhaltigkeit voN coca-cola iN DeutschlaND 

company dazu online-trainings durchge- fÃ¼hrt. Die nach dem .... verbraucher durch online- und klassische. Printmedien. ziel ist ...... valser trading ag. coca-cola ...
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Unterbringung von Flüchtlingen in Deutschland ... - Pro Asyl 

20.09.2014 - die Geschichte der Unterscheidung von „vorläufiger Unterbringung“ und „Anschlussunter ...... Hessen und Bündnis 90/Die Grünen für die 19.
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demographie von migranten in deutschland by ... AWS 

This. Demographie Von Migranten In Deutschland By Martin Kohls PDF on the files/S3Library-1fb4e-3de79-Dbad8-Fbfbc-B0ba3.pdf file begin with Intro, Brief Discussion until the. Index/Glossary page, look at the table of content for additional informatio
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Zwangsverheiratung in Deutschland - Anzahl und Analyse von ... 

Torsten Schaak, BÃ¼ro fÃ¼r Sozialpolitische Beratung ... 2.3 Definition von Zwangsverheiratung . ... 3.1 Die Rolle von Zwangsverheiratungen in der Beratung.
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Zwangsverheiratung in Deutschland - Anzahl und Analyse von ... 

neu zugewanderte Menschen und mÃ¤nnliche ..... In konzeptioneller Hinsicht orientiert sie sich ..... deutlich geringere schulische und berufliche Bildung verfÃ¼gten.
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gesellschaftliches engagement von unternehmen in deutschland 

If you want to possess a one-stop search and find the proper manuals on your products, you can visit this website that delivers many Gesellschaftliches. Engagement Von Unternehmen In Deutschland Eine Sozialwissenschaftliche. Sekundaranalyse. You can 
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Einkauf von GÃ¼tern in Deutschland 

Minderwert entsprechenden Abzug von der VergÃ¼tung machen, die erforderlichen MaÃŸnahmen auf Kosten und Gefahr des VerkÃ¤ufers selbst vornehmen oder ...
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Steuerliche Behandlung von Firmenwagen in Deutschland - Forum ... 

13.05.2011 - steuerliche Behandlung dieses geldwerten Vor- teils trÃ¤gt wesentlich ... Neben dem geldwerten Vorteil der privaten Nutzung werden in der Un-.
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Befreiungen der energieintensiven Industrie in Deutschland von ... 

02.02.2010 - Diese Liste kann jährlich um neue Branchen erweitert werden. ...... EU hingegen von Drittstaaten (weiße Seite im äußeren Kreis des ...
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Schulische Bildung von Migranten in Deutschland - BAMF 

BevÃ¶lkerung in Deutschland beziehen, und nicht mehr nur auf die SchÃ¼ler. DarÃ¼ber hinaus beschrÃ¤nken sich die Auswertungen nicht mehr auf einen Vergleich ...










 











Copyright © 2024 P.PDFDOKUMENT.COM. Alle Rechte vorbehalten.

Über uns |
Datenschutz-Bestimmungen |
Geschäftsbedingungen |
Hilfe |
Copyright |
Kontaktiere uns










×
Anmelden






Email




Password







 Erinnere dich an mich

Passwort vergessen?




Anmelden














