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Ansprache aus dem
digitalen Werkzeugkasten

FinTechs spriefSen im Bereich der Versicherungswirtschaft wie Pilze aus dem Boden. Flankiert

wird diese Entwicklung von Projekten, die von den Versicherungsunternehmen selbst

initiiert werden. Dafur gibt es neue, effektive Losungen wie etwa JayMob.
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Acceleratoren und Inkubatoren der Asseku-
ranz werden mit erheblichen finanziellen
Mitteln aus dem Boden gestampft, um mit
innovativen Ideen eigene Geschiftsmodelle
zu entwickeln und den Angreifern aus der
Griinderszene Paroli bieten zu konnen. Ver-
sicherer, aber auch Vertriebsorganisationen,
wie Maklerpools, sehen sich unter massi-
vem Druck durch neue Marktteilnehmer,
die die Chancen, die die Digitalisierung
eroffnet, moglicherweise besser und vor al-
lem schneller an den Start bringen konnten.

Es herrscht eine wahre Goldgréaberstim-
mung, die sehr an die Zeit der Internetira
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um Millennium erinnert. Auch seinerzeit
wurden Millionenbetrige investiert (und oft
versenkt) und manch einer prognostizierte
schon den Untergang der Finanzdienst-
leistungsbranche.

Doch jetzt scheint die Lage ernster zu
sein: im Unterschied zum Internetboom
Ende der 90er Jahre haben sich die Rah-
menbedingungen tatsdchlich massiv ver-
dndert. Neben den enormen technischen
Moglichkeiten, die die Digitalisierung
zweifelsohne mit sich bringt, hat sich
allen voran das Kunden- und hier beson-
ders das Medienverhalten deutlich verén-
dert. Praktisch jeder verfiigt iiber smarte,
sehr leistungsfihige Endgerite, die inten-
siv und {iiber alle Bevolkerungsschichten
und Altersgruppen hinweg permanent
genutzt werden. Informationen stehen
transparent zur Verfiigung und ermogli-
chen Vergleiche zwischen Anbietern,
Erfahrungen zwischen Verbrauchern wer-
den geteilt und kommuniziert, Produkte
bewertet.

Low-Interest

Die Konzepte vieler FinTechs setzen aktu-
ell ganz iiberwiegend an den Schnittstellen
zwischen Kunde und Versicherer an, um so
einen wesentlichen Teil der Wertschop-
fungskette zu erobern. Ob sich Kunden aber
alleine durch die Bereitstellung von Apps &
Co. fiir Versicherungen begeistern lassen?
Wohl kaum, denn Finanzdienstleistungen
und speziell Versicherungen sind und
bleiben Low-Interest-Produkte.

Nur die wenigsten Kunden denken per se
im Alltag an Versicherungen und wenn,
dann fehlt oft der Impuls den geeigneten
Tarif und Anbieter zu suchen. Ein GrofB3teil
der Bevolkerung hat keine ausreichende
Altersvorsorge und kiimmert sich zu wenig
um die Absicherung von z.B. biometrischen
Risiken. Hauptursachen fiir diese Situation:
es fehlt weiterhin an einem Grundverstind-
nis iiber wirtschaftliche und finanzielle
Zusammenhénge und am Vertrauen in die
Finanzdienstleistungsbranche, was nach



den Krisen und Skandalen der letzten Jahre
durchaus nachvollziehbar ist. Genau auf
dieses Umfeld treffen aber auch die vielen
FinTechs, die ihre Leistungen in der Regel
iiber Apps anbieten. Diese Anbieter konnen
weder die Wissensdefizite schlieen, die
mangelnde Motivation der Bevolkerung
iiberwinden, noch das erforderliche Ver-
trauen gewinnen. Warum also sollte ein
Kunde eine App herunterladen, in einem
Themenbereich, der nicht dadurch attrakti-
ver wird, dass er sich in einem modernen
Gewand prisentiert? Ein Grofteil der Fin-
Techs haben vor diesem Hintergrund kaum
eine Chance, sich am Markt zu etablieren
und nachhaltig durchzusetzen, so die ein-
hellige Meinung vieler Experten.

Gleichwohl eroffnet die Digitalisierung
und die damit einhergehende Medienkom-
petenz in der Bevolkerung aber auch fan-
tastische Moglichkeiten, die verbliiffend
einfach sind, aber eine grofle Wirkung ent-
falten konnen. Jenseits vom Hype um Big
Data, Hana, Watson & Co. kann man ein-
fache technische Losungsansitze finden,
die innerhalb kiirzester Zeit und ohne gro-
Ben finanziellen Aufwand vor allem im
Vertrieb (AO, Makler), und in der Kunden-
gewinnung und -betreuung in vielfiltiger
Weise eingesetzt werden konnen. Dass es
solche Losungen gibt, zeigt z.B. Jackson
Mobile mit dem Produkt JayMob.

Mobile Marketingsuite

JayMob ist eine Mobile Marketing Suite,
eine Art digitaler Werkzeugkasten, der
Versicherern die Moglichkeiten des Mo-
bilen Internets in vielfiltiger Weise eroft-
net. Mobile Marketingkampagnen kon-
nen so einfach, kostengiinstig, effizient
und mit hervorragenden Konversions-
raten durchgefiihrt werden, unabhingig
von Technologien und Mobilnetzanbie-
tern. Mobiles Internet ist heute allgegen-
wirtig, sowohl beim Vertriebspartner als
auch beim Kunden. Uber Plattformen wie
Facebook, Twitter oder What‘s App sind

Direktvertrieb

gezielte Verteilung von Produktinformationen

Erhéhung der Konvertierung
direkter Abschluss

Entlastung der Hotline & Erhdhung der
Verfligbarkeit

Reduktion der Vertriebskosten

diese permanent mit ihrer Umwelt ver-
netzt. Sie tauschen innerhalb der Commu-
nity Erfahrungen und Gedanken oder
schlieBen neue Kontakte. Allerdings ste-
cken die Business-Moglichkeiten noch in
den Kinderschuhen. Dabei sind die Chan-
cen des mobilen Internets fiir individuelle
MarketingmafBinahmen speziell fiir Ver-
sicherungen riesig. Der Kern des Systems
liegt in einem webbasierten Baukasten zur
Gestaltung mobiler Webseiten. Dabei wer-
den diese Webseiten durch einfaches Kom-
binieren verschiedener, vom Versicherer
vorbereiteter Inhalte erstellt. Textinhalte,
Bilder, Videos, Links und Interaktionen,

Service im Schadensfall

Erhéhung der Servicequalitat

Reduktion der Regulierungskosten im

Schadensfall
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Meine Versicherung
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wie z.B. Umfragen oder Feedbacks, kon-
nen dabei mogliche Bestandteile einer
Kampagne sein. Die Losung kombiniert
die géngigen mobilen Zugangswege, wie
QR-Code, Telefonservices und SMS mit
einer maflgeschneiderten mobilen Website.
Diese wird entweder angefordert (Pull)
oder im Pushverfahren auf die Endgerite
der Empfinger iibertragen. Das Medium
SMS gilt zwar mittlerweile als Auslauf-
modell, hat aber einige signifikante Vorteile
gegeniiber den verbreiteten Messenger-
diensten: die SMS-Funktion ist nicht ab-
schaltbar und deren Empfang ist flachen-
deckend auch ohne W-LAN sichergestellt.

Meine Versicherung

Willkommen Im mobllen Service-Portal
ihrer Versicherung.
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Vertriebsunterstiitzung

Versicherungsunternehmen, die ihre Pro-
dukte z.B. iiber Makler platzieren, miissen
dafiir Sorge tragen, dass diese permanent
auf dem aktuellen Stand iiber Produkt-
details, Tarifinformationen usw. gehalten
werden. Speziell bei der Einfiihrung neuer
Produkte und Tarife sind Schulungen
durchzufiihren und Unterlagen bereitzustel-
len. Diese werden im Rahmen von kosten-
intensiven Roadshows und Seminaren ver-
mittelt. Dabei kommen immer héufiger
auch Videos zum Einsatz, um komplexe
Inhalte zu erkldren. Mit JayMob konnen
diese Informationen zukiinftig innerhalb
von Sekunden an beliebig viele Empfinger
iibermittelt werden. Zu diesem Zweck wird
eine mobile Webseite erstellt, die samtliche
Unterlagen beinhalten kann. Der Makler
kann diese mobile Webseite entweder iiber
eine Servicenummer oder durch das Scan-
nen eines QR-Codes abrufen. Er erhilt
dann den Link zu der mobilen Webseite per
SMS auf sein Smartphone iibertragen.
Sollte die Mobilfunknummer der Makler
bekannt sein, kann der Link auch direkt im
Rahmen der Informationskampagne gesen-
det werden. Samtliche Unterlagen lassen
sich von der mobilen Webseite auch zum
Download bereitstellen. Sollten spiter
Unterlagen aktualisiert oder ausgetauscht
werden, erfolgt dies zentral; der Makler
kann sich stets darauf verlassen, dass er die
aktuellsten Informationen zur Verfiigung
hat. Der Vertriebspartner kann den Link zur
mobilen Webseite auch an Mitarbeiter
weiterleiten, so dass der administrative Auf-
wand erheblich reduziert wird. Die Ubertra-
gung des Links erfiillt hochste Sicherheits-
anspriiche (Datenschutz). Der Link kann
gebrandet werden, so dass fiir den Empfin-
ger erkennbar ist, wer der Absender ist.

Direktvertrieb

Auch fiir Versicherer, die sich auf den Di-
rektvertrieb spezialisiert haben, eignet sich
die Marketing-Suite. Ganz gleich, ob der
Tarif durch eine TV-, Smart TV oder Radio-
Kampagne, tiber das Internet oder klassisch
iiber Printmedien, Plakate oder Werbe-
briefe vermarktet wird, kommt es fiir den
Erfolg der Kampagne entscheidend darauf
an, eine moglichst hohe Konvertierung zu
erreichen. JayMob lisst sich einfach in eine
Werbekampagne integrieren, in dem z.B.
als ,,Call for Action” eine Telefonnummer
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Service im Schadensfall

Erhdhung der Servicequalitat

Reduktion der Re

ulierungskosten im
Schadensfall ' '

oder ein QR-Code angeboten wird. Durch
die Nutzung dieser Option erhélt der Inter-
essent eine SMS mit einem gebrandeten
Link, der auf die mobile Webseite des Ver-
sicherers fiihrt. Diese Seite kann weitere
Informationen beinhalten und so die Werbe-
botschaft ergénzen, Interaktionen, Gewinn-
spiele, aber auch die Moglichkeit zu einem
Direktabschluss vorsehen.

Fiir den Versicherer lisst sich so die Effizi-
enz einer Webkampagne unmittelbar und
sehr effizient messen. Die Nutzungsdaten
werden ihm als Datei zeitnah zur Verfiigung
gestellt. Diese Analysemoglichkeit eroffnet
so die Moglichkeit, die Mediaplanung kurz-
fristig anzupassen. JayMob eignet sich auch
fiir die Generierung von situativen Ab-
schliissen, z.B. an Skiliften, oder Flugha-
fen; das miihselige Auffinden und Herun-
terladen von Apps entféllt hierbei komplett.

Eine weitere interessante Anwendungs-
moglickkeit liegt im Servicebereich einer

Maklerunterstiutzung

Produktinformationen fiir Vertriebspartner

sofort & mit allen erforderlichen Features

immer aktuell

Versicherung. So kann dem Vertriebs-
partner z.B. ein Link zu einer App auf sein
Smartphone geschickt werden; deren Nut-
zung kann so signifikant erhoht werden.
Kunden konnen etwa Schadensmeldungen
direkt iber ein JayMob an den Versicherer
melden. Mittels JayMob koénnen z.B.
Fotos vom Unfallschaden (Kfz, Hausrat,
Bau) mit dem Smartphone hochgeladen
werden, so dass das Bildmaterial zur
Beweissicherung und Begutachtung ohne
Medienbruch und Zeitverlust vorliegt. Die
Schadensregulierung kann so beschleunigt
werden. Jaymob ist sofort und vielfiltig
einsetzbar, die Kosten sind sehr iiber-
schaubar und amortisieren sich schnell.
Die Technik ist sicher und erfiillt hochste
Anforderungen an den Datenschutz. Sol-
che Kampagnen sind messbar, skalierbar
und interaktiv gestaltbar. Sie lassen sich
mit allen anderen Werbemedien kombinie-
ren. Und: die technischen Voraussetzun-
gen zur Nutzung sind bei der gesamten
Zielgruppe vorhanden.
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