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Digitalisierung: Perspektiven für Österreich 
aus Großbritannien

Versicherungsmakler Expertinnen- und Expertentreffen 2021

31 August 2021, Weingut Esterhazy, Trausdorf an der Wulka
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Oxbow Partners berät die europäische 
Versicherungsindustrie über strategische Themen

STRATEGIE-
BERATUNG

MAGELLAN 
INSURANCE 
TECHNOLOGY 
NAVIGATOR
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3Quelle: InsurTech UK

Wieso bin ich hier? Was kann ich Ihnen Neues über 
Digitalisierung sagen?



©
 O

x
b

o
w

 P
a

rt
n

e
rs

 L
td

 2
0

2
1

Edward wurde in 1991 
Versicherungsmakler

für Privatkunden.

4

Eine Geschichte über Edward
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Edward arbeitete bei einem Makler in einer 
schönen Ecke Englands

Wie verlief heute
sein Arbeitstag?
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Bestenfalls
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Schlimmstenfalls
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1985: Launch von Direct Line
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Quelle: Wayback Machine

Dann kamen die Internet-Direktversicherer
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10Quelle: Diverse Reports, Oxbow Partners

Internet-Abschlüsse nahmen schnell zu…

Internet-Anteil an KfZ-Neugeschäft
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11
Quelle: Diverse Reports, Oxbow Partners
Anmerkung: Internet ex Preisvergleichsportale ab 2012 Schätzung

…aber Rückgang ab 2005

Internet-Anteil an KfZ-Neugeschäft

0%

10%

20%

30%

40%

50%

60%

70%

80%

90%

100%

2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015



©
 O

x
b

o
w

 P
a

rt
n

e
rs

 L
td

 2
0

2
1

12

Wieso? Preisvergleichsportale!
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% Neugeschäft: Direkt-Internet (ex Preisvergleichsportale) % Neugeschäft: Preisvergleichsportale

Note: Internet ex Preisvergleichsportale ab 2012 Schätzung
Quelle (Preisvergleichsportale): Hastings Results Presentations, Oxbow Partners

Jetzt Hauptvertriebskanal für KfZ-
und Haushaltsversicherung

Internet- und Preisvergleichsportal-Anteil an KfZ-Neugeschäft

Preisvergleichsportale heute:
KfZ: c.73%

Haushalt: c.59%
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Markt dominiert von „Big 4“ 
Preisvergleichsportalen…
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…mit tollem Branding
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Quelle: Oxbow Partners

Preis ist in Großbritannien alles

Wieso haben Sie Ihren jetzigen Kfz-Versicherungsanbieter gewählt?
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Quelle: Oxbow Partners

Bei Position 1 spielt die Musik

Erfolgsquote je Position am Preisvergleichsportal
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Marktergebnis excl. Auflösung von Rücklagen % KfZ-Neugeschäft: Preisvergleichsportale

Quellen: Milliman, RBC Capital Markets, Oxbow Partners

GB Versicherer haben Jahre gebraucht, bis Sie Ihr 
Geschäftsmodell adaptiert hatten

GB KfZ-Marktergebnis vs. Preisvergleichsportal % KfZ-Neugeschäft
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Was heißt das für Versicherer und Makler?

Pricing

Margenoptimierung

Daten, Analyse

Billig sein, aber nicht zu billig

Produktstrategie

Up-selling, Cross-selling

19
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Genaue Preisfindung und gezielt Strategie 
erfordert
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Risiken

 ✓ ✓

Erfolg!

Keine 
„Ausgleichs-

risiken“

Erfolg, aber 
Geld auf 

dem Tisch 
gelassen

Zu teuer –
Markt ist 
unterm 

Risikopreis
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„Brand stacking“

Gleicher Anbieter

(Erstes von 3 
Admiral-Angeboten)

(InsurTech „pay
as you drive“)
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Up-selling und Cross-selling
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Premium-Angebote
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Makler oder Versicherer – für den Kunden kein 
Unterschied
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Geschäftsmodelle für Makler in 2021

Privatkunden: MGA mit
Differenzierung für

Preisvergleichsportale

Privatkunden: HNW, Nischen

KMU

25
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Was ist das Fazit für Österreich?
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Disruption kann im 
Versicherungsmarkt stattfinden –

Österreich kein Sonderfall

1
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Makler in Österreich haben keinen Sonderstatus

Unsere Kunden wollen mit uns 
sprechen – sie werden nie ihre 

Polizzen direkt im Internet 
abschießen

Jede österreichische Delegation 
österreichischer Makler und Versicherer 
mit der ich in London gesprochen habe

28



©
 O

x
b

o
w

 P
a

rt
n

e
rs

 L
td

 2
0

2
1

29Quelle: Vortrag Andreas Kößl, 14. Alpbacher ExperInnentreffen der Versicherungsmakler (2019)

Österreicher sind genau so „digital“ wie andere 
Menschen
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Sogar ein Bitcoin-Geschäft am Schottenring
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Die österreichische 
Versicherungsindustrie hat das 
bestehende Modell digitalisiert, 

aber nicht (wesentlich) verändert

2
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32Quelle: Generali Österreich

Erstklassige digitale Verwaltungsportale
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Quelle: Präsentation Robert Sobotka, gleiche Veranstaltung

Aber wenig online-Vertrieb
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Potential für ein neues Konzept?

Schneller? Mobiler?Einfacher?
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Was könnte ein Impuls für 
Disruption in Österreich sein?

3
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Neue Vorschriften? Neue Vertriebskanäle? Neue Geschäftsmodelle?

3 Ideen

36
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Für Fragen stehen wir Ihnen gerne 
zur Verfügung!

Christopher Sandilands

csandilands@oxbowpatners.com

oxbowpartners.com


