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Ernst Huber

Dadat Direktbank
Nach neunmonatiger Aufbauar-
beit in Osterreich geht die Dadat
Bank an den Start. Sie will sich
als moderne, zukunftsweisende
Direktbank fur Giro-Kunden,

Sparer, Anleger und Trader
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- - Emnst Hupiar, Mltbegrunder
und langjahriger Chef der
mischt jetzt den Markt auf <o
CEO W. Holzhauser Uber das hybride Erfolgsmodell der
VerknUpfung von digitaler Welt mit personlicher Betreuung. @
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Die Insurlech-Pioniere
starten in Osterreich durch

Mit wefox hat es ein groBes InsurTech-Unternehmen nun auch in die Alpenrepublik
geschafft. medianet fuhrte ein Exklusivinterview mit CEO Werner Holzhauser.

eee Von Paul Christian Jezek

it dem 1. Marz hat
wefox definitiv die
operative Tatigkeit
auch in Osterreich
aufgenommen. ,Der
Ankiindigung unseres Marktein-
tritts im September 2016 folgten
sehr intensive Monate”, erinnert
sich Werner Holzhauser, CEO

von wefox Osterreich. Als da
waren? ,IT-Systementwicklung
und Adaptierung fiir den 0Os-
terreichischen Markt, unzéahli-
ge Gesprache mit Maklern und
Versicherungsunternehmen, der
Aufbau unseres zehnkdpfigen
Teams und nicht zuletzt auch
die Vorbereitung auf das Reb-
randing.” Und was bleibt jetzt
im April ,unterm Strich”?

Kundenvorteile dank wefox

Papierkram, ade!

* Volle Kontrolle Uber wichtige
Termine, Tarife und Leistungen

* Leichter Zugang zu allen
Versicherungen

 Zeit- und Kostenersparnis

* Erinnerung an Kundigungsfristen

Optimiert und sicher

* Ein Ansprechpartner fir alle Poliz-
zen, egal bei welcher Versicherung

* Nur relevante Angebote und Infor-
mationen, die den Bedurfnissen
entsprechen (durch automatisierte
Datenanalyse)

* Optimierung der Absicherung
und Datensicherheit
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,Umso stolzer macht es uns,
dass wir es geschafft haben,
heute mit mehr als 25.000 Kun-
den in Osterreich an den Start zu
gehen.”

Worin bestehen nun die ak-
tuellen Herausforderungen
der Versicherungsbranche laut
Holzhauser? Erstens: Regula-
torische und rechtliche Anfor-
derungen steigern die Kosten.
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Zweitens ldgen Probleme in den
veralteten IT-Systemen, zudem
seien der Automatisierungs- und
Digitalisierungsgrad noch auf
relativ niedrigem Niveau — und
ein indirektes Vertriebsmodell
uber Vermittler verursache hohe
Kosten beim Produktvertrieb
und bei der Kundenbetreuung.
Weiters seien die Kundenbe-
dirfnisse teilweise unbekannt,
da kein direkter Kundenkontakt
bestehe. Und zu guter Letzt gebe
es ein ,Generationsproblem”
auf Leitungsebene der Versiche-
rungsgesellschaften.

Was wefox bietet

Ganz generell tibernimmt wefox
fiir Versicherungsmaklerpartner
das Backoffice auf der Commu-
nity Plattform. ,Das heif3t, wir
leisten einerseits ,handfeste”
Arbeit von der Offerterstellung
bis hin zur Schadenabwicklung
im Hintergrund”, erklart Holz-
hauser. ,Andererseits ermdgli-
chen wir unseren Maklerpart-
nern den einfachen Einstieg
in die digitale Welt.” Ein ganz
wichtiger Punkt: Der Bestand
bleibt dabei zu jedem Zeitpunkt
zu 100 Prozent im Besitz des je-
weiligen Maklers.

»Im Augenblick findet ein ech-
ter Strukturwandel im Vertrieb
statt”, sagt Holzhauser. Die As-
sekuranzen sollten jedenfalls
nicht darauf vertrauen, dass
das Geschéft im selben Umfang
iiber andere Kanéle kommt und
daher den Vertrieb zukunftsfest
gestalten.

Ziel von wefox ist es, sich als
Premium-Anbieter fiir Kunden,
Makler und Versicherungsunter-
nehmen zu etablieren, indem
Innovation durch Kooperation
erreicht wird. ,Die ersten Makler-
partner sind bereits mit an Bord”,
freut sich Holzhauser. wefox inte-
griert den klassischen Makler
ins Geschéftsmodell und verbin-
det old & new economy, also die
Expertise und langjihrige Er-
fahrung im Versicherungsmarkt
mit den modernen Moglichkei-
ten digitaler Technologien.

+Einer der ersten und gréfSten
Kooperationspartnerist Lesitas”,
erklart Holzhauser. Das Unter-
nehmen agiert als Spezialist fir
Bestandskauf und -verkauf und
garantiert dabei eine hochpro-
fessionelle, rechtssichere und

ziigige Abwicklung von Trans-
aktionen. In der Kooperation
mit wefox erkennt Lesitas-Ge-
schaftsfihrer Harald Kalthoff
gewissermaflen exemplarisch
einen Mehrwert auf vielen Ebe-
nen: ,Wir bekommen ein State-
of-the-Art CRM-System, wir
arbeiten effizienter und kun-
denfokussierter —und wir lagern
Backoffice-Arbeiten an wefox
aus und kénnen uns dadurch
voll und ganz auf die Kunden-
betreuung konzentrieren.”

))

Unsere Makler-
Partner bleiben
erster Ansprech-
partner threr
Kunden. Bestdnde
stnd ber uns absolut

sicher:

JJInsgesamt sind wir dadurch
jetzt besonders gut aufgestellt,
um alle Arten von Maklerbestén-
den — von kleinen und mittleren
bis hin zu sehr grofen — zu tiber-
nehmen”, meint Kalthoff.

Was bedeutet das nun unterm
Strich fir den wefox-Markt-
eintritt in Osterreich? ,Summa
summarum geben wir unseren

Werner Holzhauser
CEO
wefox Osterreich

Daten und Fakten

Die Historie

wefox wurde im November 2014 in
der Schweiz gegriindet, 2016 sicherte
sich das Unternehmen in einer
zweiten Finanzierungsrunde 28 Mio.
USD am Kapitalmarkt, um Marketing,
Produkt und Vertrieb weiter auszu-
bauen. Der Markteintritt in Osterreich
unter der FUhrung von CEO Werner
Holzhauser und COO Felix Huemer
wurde im September 2016 ange-
kundigt. Seit dem 1. Méarz werden

in Osterreich 25.000 Endkunden

aus Maklerkooperationen Uber die
Community-Plattform betreut —
gruppenweit sind es bereits mehr als
100.000 Versicherungsnehmer.

Kunden eine App an die Hand,
iber die sie alle Themen rund
um Versicherung zu jeder Zeit
und an jedem beliebigen Ort 16-
sen kénnen”, sagt Holzhauser.

Die Idee des , Miteinander”
Mit wefox soll die zentrale Idee
von einer starken Gemeinschaft
zwischen Endkunden, Maklern
und Versicherungsgesellschaf-
ten im digitalen Zeitalter be-
tont werden. Holzhauser: ,Wir
glauben an den Erfolg der Com-
munity; kein Einzelner 16st die
Herausforderungen in unserem
Markt, sondern wir gemein-
sam.” Daher sollen Mitarbeiter,
Makler, Kunden, Versicherungs-
gesellschaften und Investo-
ren liber die Markenbotschaft
von wefox zusammengebracht
werden. Holzhauser: ,Bei uns
hat jeder Kunde seinen ganz
personlichen Berater fiir alle
seine Versicherungen und fiir
alle Kernprozesse der Versiche-
rungswirtschaft.”

Dabei kann der Kunde seine
Versicherungspolizzen in einer
App oder Web-Loésung verwal-
ten und einfach und schnell An-
derungen vornehmen. Und fiir
Informationen zu beratungsin-
tensiven Produkten steht ihm
sein Berater jederzeit personlich
zur Verfigung. ,Wir haben ein
hybrides Modell geschaffen, das
dem Kunden alle Vorteile der di-
gitalen Welt bietet, kombinieren
unser Angebot jedoch mit der
personlichen Betreuung durch
einen Berater, wann immer der
Kunde das wiinscht”, fasst Holz-
hauser das medianet-Gespréach
zusammen.

GroBe Chancen

* 3 von 4 Versicherern glauben an
eine disruptive Veranderung im
Versicherungsmarkt in den
nachsten funf Jahren.

* Nur 43% jedoch haben FinTechs
wie wefox im Kern ihrer Unterneh-
mensstrategie.

* Weniger als ein Drittel der Ver-
sicherer (28%) Uberlegt sich
Partnerschaften mit FinTechs.

* Nur 14% partizipieren aktiv durch
Investitionen bei oder Koopera-
tionen mit FinTechs.




