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Integrierte Versicherungen in
Dienstleistung und Handel:

Wie Embedded Insurance Komplexitat
reduzieren und Mehrwert schaffen kann.




Digital first: Chance fur die
Versicherungsbranche

Die digitale Transformation hat einen weitreichen-
den Einfluss auf den Handel von Waren und
Dienstleistungen - eine Entwicklung, die spUrbare
Veranderungen fUr die Versicherungswirtschaft
mit sich bringt. Denn inzwischen gewinnt auch
hierzulande der Grundsatz "digital first” an Bedeu-
tung: Laut "Postbank Digitalstudie 2024 - die
digitalen Deutschen" erledigen deutsche Verbrau-
cher drei von zehn Einkdufen Uber das Internet.
Diese online erworbenen Produkte brauchen
Garantien und Versicherungsschutz - und bergen
damit groBe Cross- Selling-Potenziale fur Versi-
cherungsanbieter.

Kunden schatzen kurze Wege und
klaren Mehrwert

Schnelle Preisvergleiche, bequeme Bestellvorgan-
ge und eine unkomplizierte Bezahlung: Immer
mehr Verbraucher schatzen die Vorteile des
Online-Handels. Anbieter mit einem breiten
Produktportfolio kénnen bei ihren Kunden beson-
ders punkten, indem sie nicht nur "alles aus einer
Hand" anbieten, sondern zudem personalisierte
Produktempfehlungen geben. Damit reagieren sie
auf die individuellen Bedurfnisse ihrer Kunden und
schaffen echte Mehrwerte.

Wahrend sich die digitale Einkaufswelt als feste
GréBe in deutschen Haushalten etabliert, wachst
zugleich der Wunsch nach einer optimalen Absi-
cherung der Uber das Internet getatigten
Anschaffungen. Und genau hier eréffnet

Bis zu 20 % heutiger
Versicherungsabschlusse
werden im Laufe der
nachsten 10 Jahre als
Embedded Insurance-
Produkte vertrieben.

sich eine bisher kaum ausgeschopfte Absatz-
chance fur Versicherer: Kunden empfinden es als
attraktiven Mehrwertdienst, Garantien oder
Versicherungsschutz direkt beim Online-Handler
inres Vertrauens erwerben zu kénnen.

Technologische Voraussetzungen
sind da

Die technologischen Weichen sind gestellt: Die
notwendigen digitalen Systeme fur ein bequemes
und nahtloses Einkaufserlebnis sind inzwischen
ausgereift und zuverlassig. Mit ihnen lassen sich
zugleich Mehrwertdienste fur die Kunden realisie-
ren als auch neue Cross-Selling-Potenziale fur
Versicherer erschlieBen: Dank integrierter Versi-
cherungsangebote erhalten Kunden
den gewUnschten Schutz fur inre
Einkdufe noch wahrend des Einkaufser-
lebnisses. Die Idee der “Embedded
Insurance” hat inre Urspridnge in den

90er-Jahren - dank der jungsten

technologischen Entwicklungen ist
dieses Konzept jedoch aktueller und
vielversprechender denn je. Sowohl
Einzelhandler als auch Versicherer
kdnnen mit "Embedded Insurance" auf
einfache und kosteneffektive Weise ihre
Umsatze steigern und ihren Kunden
einen willkommen Zusatzservice bieten.

integrierten Vertriebskanal fur Versiche-

und Dienstleistern setzt. Versiche-
ahrend ihres Einkaufs oder einer
ene Zusatzleistung angeboten.




Eingebettete Produkte eroffnen
neues Vertriebspotenzial

Dank Embedded Insurance kdnnen Versicherungsan-
bieter zahlreiche Aspekte, die bei der Bereitstellung
und Gewahrleistung von Versicherungsschutz
relevant sind, in einer neuen Vertriebsphilosophie
bundeln - und damit zugleich die Zugangsschwelle
zu ihren Produkten senken. Das Optimierungspoten-
zial zeigt sich in unterschiedlichen Bereichen.

Mehrwertorientierte Angebote
Embedded Insurance hat sich bereits in zahlreichen
Handelssegmenten bewahrt: beim Erwerb von
Haushaltsgeraten, als Reiserucktritt-
versicherung beim Kauf eines Flugti-
ckets oder auch in Form einer
Kfz-Versicherung, die direkt beim
Kauf eines neuen Autos abgeschlos-
sen wird. Unabhangig vom Marktseg-
ment haben diese Versicherungspro-
dukte einige zentrale Merkmale gemeinsam:

«  Die Deckung ist von geringer Komplexitat, perso- S
nalisiert und unmittelbar relevant fur die erwor-
benen Produkte oder Leistungen.

«  Die Versicherung bietet einen passgenauen
Deckungsumfang - sie liegt weder Uber noch
unter dem erforderlichen Schutz.

Nahtlose Prozesse
Nicht nur Produkte, auch Versicherungsprozesse
werden durch Embedded Insurance vereinfacht:

«  Verbraucher erhalten unmittelbar beim Kauf
exakt die Produkte, die sie bendtigen. Eine
aufwandige Suche nach der passenden Versi-
cherung Uber separate Kanale entfallt.

- Durch die nahtlose Integration der Kundendaten
aus den Systemen des Vertriebspartners und
mittels selbstlernender Algorithmen werden
Risiken automatisch berechnet und relevante
Produkt zu angemessenen Kosten angeboten.

- Der Abschluss der Versicherung ist unkompliziert
und erfordert auf Kundenseite oft nur einen Klick,
damit der Vertrag gultig wird.

+  Automatisierte Schadensabwicklung - die auf
vorab authentifizierten Kundendaten basiert -
|6st die zeitaufwandige manuelle Bearbeitung ab
und verbessert damit das Kundenerlebnis rund
um die Schadenmeldung erheblich.




Win-Win durch Automatisierung

Dank passgenauer Produkte und automatisierter
Prozesse eroffnet Embedded Insurance vollig neue
Absatzoptionen - und sorgt zudem fur maximale
Kundenzufriedenheit. Zur Angebotserstellung muss
der Versicherer vertragsrelevante Daten nicht geson-
dert erheben: Sie werden direkt aus den Bestanden
des Vertriebspartners integriert. So kann der Kunde
bequem und "on the fly" auf automatisiert bereitge-
stellte Angebote zugreifen.

Unkomplizierte Schadensabwicklung
Schlanke Embedded Insurance-Produkte verfigen
Uber den groBen Vorteil, dass sie leicht verstandlich
sind und transparente Konditionen vorweisen - ein
Garant gegen unangenehme Uberraschungen im
Schadensfall. Die Schadensabwicklung lauft idealer-
weise als Dunkelverarbeitung mit anschlieBender
automatisierter Auszahlung. Eine schnelle und
reibungslose Abwicklung von Schadensfallen reduziert
nicht nur die Aufwande beim Versicherer, sie ist
zudem ein regelrechter Booster flr die eigene Unter-
nehmensreputation: Eine hohe Kundenzufriedenheit
fUhrt zu Wiederholungskaufen und wirkt sich positiv
auf das gesamte Markenimage aus - und das Uber alle
Vertriebskanale hinweg.

Schnelle Amortisierung dank realer
Kosteneinsparungen

Versicherer, die auf automatisierte Prozesse setzen,
profitieren nachhaltig von dieser Entscheidung: Das
Gewinnpotenzial reicht von der Bereitstellung mar-
genstarker Echtzeitprodukte bis hin zur Dunkelverar-
beitung, die dank intelligenter Digitalldsungen
vollstandig ohne handische Eingriffe erfolgen kann.

Personalisierter Online-Schmuckshop
mit Sitz in Nordamerika

500%

300% Umsatzsteigerung bei
Produktversicherungen nach der
Implementierung eines
Embedded Insurance-Angebots

913%

Umsatzwachstum in 4 Wochen

fiir Garantien und Produktversicherungen,
nihrem die auf eBay angeboten werden

e Versicherung hinzu

Globale Motorrad-Sharing-Community

o Marktplatz fiir erneuerbare Produkte mit Sitz in Deutschland
o Reduktion der 0 monatlicher Zuwachs an Kunden,
Versicherungspramien O die sich beim Kauf fur einen zuséatzlichen

Versicherungsschutz entscheiden




Embedded Insurance:
Klare Vorteile fir alle Beteiligten

Fiir Verbraucher

Fiar Versicherer

Embedded Insurance ermoglicht den transparen-
ten und bequemen Erwerb passgenauer Garanti-
en und Versicherungsprodukte.
Hyperpersonalisierte Versicherungsprodukte
garantieren eine relevante und optimal ange-
passte Abdeckung.

Personalisierung, Automatisierung und schlanke
Produkte ermdéglichen geringere Pramienkosten.
Die Versicherungsangebote sind klar und trans-
parent und starken so das Markenvertrauen und
die Kundenzufriedenheit.

Der Zugang zu den umfangreichen Kundeninfor-
mationen ihrer Vertriebspartner ermaoglicht es
Versicherern, attraktive personalisierte Produkte
zu erstellen.

DarUber hinaus schaffen qualifizierte Kundenda-
ten die Grundlage fUr maBgeschneiderte Echt-
zeit-Angebote zu wettbewerbsféhigen Preisen.
Durch die Kooperation erreichen Versicherer neue
Kundensegmente und erschlieBen damit ungeho-
bene Marktpontenziale.

Der Zugang zu einem breiteren Publikum I&ss
zusammen mit der Mdglichkeit zum Cross
Up-Selling eine klare Umsatzsteigerung




Garantien sind Embedded- Klassiker
Eine bewahrte Form eingebetteter Versicherungen
sind Garantien - an innen Iasst sich die Entwicklun-
gen rund um Embedded Insurance besonders gut
becbachten. Beispiele fur moderne Garantieprodukte
sind die Zusatzleistungen von ELEMENT und Intec
AG, die Gebrauchtwagen gegen VerschleiB und
Abnutzung und damit Uber die ursprungliche Herstel-
lergarantie hinaus versichern. Weitere Beispiele liefern
Versicherer wie Extend, Cover Genius oder Chubb, die
Online-Einkdufern zusammen mit einer Reihe von
Einzelhandelsmarken die Mdglichkeit bieten, ihre
erworbenen Waren gegen Beschadigung
oder Reparaturbedarf zu versichern -
einschlieBlich einer Garantie, die Uber die
gesetzlich vorgegebene Herstellerga-
rantie hinausgeht.

Ob digital oder physisch: Derartige
Produkte zum Zeitpunkt des Verkaufs
anzubieten - also dann, wenn der Kunde
am starksten daran interessiert ist - ist seit
vielen Jahren Ublich. Neu ist allerdings die
Mdglichkeit, zusétzlichen Versicherungsschutz
schneller, transparenter und mit nur wenigen Klicks
sicherzustellen.

Eine goldene Ara

Die Marktdynamik, die derzeit fUr erweiterte Garantien
zu beobachten ist, wird vom steigenden Konsum
elektronischer Guter wie Haushaltsgerate, Computer
und Smartphones flankiert. Laut Statista betrug der
Umsatz im Bereich Consumer Electronics allein in
Deutschland 24,7 Milliarden Euro. Laut Prognose wird
das Marktvolumen bis 2029 auf 26,4 Milliarden Euro
ansteigen. Zugleich sagt die Studie ,Europe Embed-
ded Insurance Business and Invest Opportunities” fur
den Embedded Insurance-Markt bis 2029 ein jahrli-
ches Wachstum von 19 % und Einnahmen von Uber
28,5 Milliarden US-Dollar, also rund 25,7 Milliarden
Euro voraus. Vordenker sehen Embedded Insuran-
ce-Angebote nicht als ein isoliertes Produkt, sondern
als eigenstandiges Vertriebskonzept mit neuartigen
und groBen Absatzchancen. Jede eingebettete
Versicherung bildet in Synergie mit der gekauften
Ware oder der beauftragten Dienstleistung einen
einzigartigen Mehrwert mit Wertschépfungspotenzial
fUr alle Beteiligten - fUr Handler und Dienstleister,
Verbraucher und Versicherungsunternehmen. Auch
von den Vorteilen der technologiegestttzten Verar-
beitung profitieren alle: Garantien und Versicherun-
gen kénnen sofort bei Kauf bereitgestellt und
vertraglich abgewickelt werden, Schadensmeldungen
werden im Handumdrehen erfasst und reguliert.

Die Embedded Insurance-Philosophie reprasentiert
maximale Transparenz: Eingebettete Versicherungs-
produkte sind so schlank angelegt, dass Kunden sie
verstehen und sofort nachvollziehen kénnen. Hand-
lern und Dienstleistern eréffnet sich mit Embedded
Insurance die Option, die Zufriedenheit ihrer Kunden
mit einem attraktiven, serviceorientierten Zusatzan-
gebot zu steigern.




Volvo - Automatisierte
Kfz-Versicherung in der Praxis

In Zusammenarbeit mit Volvo und dem fuhrenden schwedischen Versicherer
Folksam hat Sapiens ein Modell fur die Einbettung von geblndelten Versicherun-
gen in den Abonnement-Service von Volvo fir das C40-Modell entwickelt. Heute
kénnen Kunden, die eines dieser Fahrzeuge erwerben méchte, auf einen vollstan-
dig digitalisierten und damit zugleich schlanken Prozess zugreifen. Die Versiche-
rung ist in nur funf Minuten abgeschlossen: Nach Ausfullen einiger persénlicher
Angaben und einer kurzen, systemseitigen Uberprifung der Daten erfolgt in der
Regel die Freigabe des Versicherungsabonnements. Eine Anzahlung seitens des
Versicherten ist nicht erforderlich, es fallt lediglich eine monatliche Gebuhr an. Das
Leistungsportfolio des Abos umfasst Pannen- und Abschleppdienste (liber den
kostenlosen Volvo On Call-Dienst fir die ersten drei Jahre), die Wartung des
Fahrzeugs, die Abdeckung von VerschleiBteilen und die Zahlung der Kfz-Steuer.

Es besteht zudem die Option, eine Kfz- Haftpflichtversicherung abzuschlieBen, die
unter gewissen Voraussetzungen sogar die ersten drei Jahre kostenlos fur die
Kunden sein kann. Uber die digitale Sensorik an Bord des Autos werden groBe
Mengen an Daten dartuber gesammelt, wie das Auto gefahren wird - einschlieBlich
Geschwindigkeit, Fahrstil, Tageszeit, zuriickgelegte Entfernung, Aufenthaltsort
oder auch ein Unfallhergang. Aus diesen Informationen kann ein passgenaues
Risikoprofil errechnet werden, auf
dessen Basis Folksam fur jeden
einzelnen C40-Fahrer ein maBge-
schneidertes Versicherungsangebot
erstellt. Dieses wird den erhobenen
Daten entsprechend fortlaufend
angepasst. Mussen Schaden geltend
gemacht werden, erfolgt dies kom-
= o plett Gber die Volvo-App oder Website
” D’e Vers’Che- unter Verwendung von vorab ausge-
fullten Fahrerdaten. So wird eine

rung iSt in nur reibungslose und nahtlose Kundener-
s o fahrung gewahrleistet.
fiinf Minuten ab- N
geschlossen”



Anadolu Sigorta - Displayschutz
der nachsten Generation

Der Sapiens-Kunde Anadolu Sigorta mit Hauptsitz in der Tarkei hat ein eingebettetes Versiche-
rungsprodukt zum Schutz von Handybildschirmen entwickelt, das sich vorwiegend an Millenni-
als richtet. Dazu wurden zuvor Marktforschungen durchgefihrt, die gezeigt haben, dass es
insbesondere bei dieser Zielgruppe Bedarf an dieser Art von Deckung gibt. Das Produkt wird
Uber die juno-Versicherungsplattform von Anadolu Sigortacentric und Gber Mobiltelefonanbie-
ter wie Vodaphone vertrieben. Die juno-Plattform erkennt mit Hilfe von KI automatisch alle
erforderlichen Parameter zur Bestimmung der Deckung. Ein Antragsprozess per Formular ist
nicht erforderlich, die Interessenten werden lediglich aufgefordert, ihren Handyscreen zu
spiegeln (Screen Mirroring). Auf diese Weise kann juno die relevanten Eckdaten des Gerats
erkennen und Betrug verhindern. Die aus diesem Kl-basierten Bildschirmtest ermittelten Daten
werden an Cloud-basierte Anwendungen und Server gesendet, um vorhandene Schaden am
Bildschirm automatisch zu erkennen und zu identifizieren oder durch maschinelles Lernen und
Bildverarbeitungsalgorithmen Betrug zu erkennen. Dartber hinaus erfasst die Anwendung die
eindeutige Kennung des Telefons (IMEI) digital per Erstellung eines Gerateprofils. Im Schadens-
fall kann das beschadigte Telefon bequem Uber einen Reparaturservice eingesendet werden -
innerhalb Istanbuls wird ein Kurier zur Abholung an die vom Versicherungsnehmer angegebene
Adresse geschickt. Die Zustellung des reparierten Geréats erfolgt ebenfalls per Kurier. AuBerhalb
der Metropole arbeitet Anadolu Sigorta mit einem Paketdienstleister zusammen, der die Logis-
tik der beschadigten Gerate tUbernimmt.

Anadolu Sigorta hat mit der juno-Plattform die Basis
fur kundenorientierte Mehrwerte geschaffen. Handy-
nutzer profitieren von voll integrierten, schnellen und
damit bequemen Prozessen.Der Versicherungsnehmer
kann Uber den Kauf einer Police hinaus zuséatzliche
Services nutzen - so kdnnen sie sich zum Beispiel ihre
Versicherungsprodukte anzeigen lassen, den
Bildschirm ihres Telefons testen, einen Schadensfall
melden und den Status der Verarbeitung verfolgen.
Versicherungsnehmer kdnnen einen Schadensfall per
Callcenter, Uber eine mobile Anwendung oder Uber ein
Online-Portal einleiten. In Summe bieten diese vielfal-
tigen Optionen eine erstklassige Service-Erfahrung:
Dem Handynutzer erfahrt eine reibungslose Scha-
densabwicklung fur den Fall, dass innerhalb der
festgelegten Versicherungszeit Schaden am
Bildschirm seines Smartphones auftreten

~Die juno-Plattform er-
kennt mit Hilfe von Kl auto-
matisch alle erforderlichen
Parameter zur Bestim-
mung der Deckung.”



Intelligente Digitalstrategien
Durchdachte Technologien sind der Motor fur erfolg-
reiche Partnerschaften zwischen Versicherern,
Handlern und Dienstleistern - vor allem, wenn es um
die Realisierung von Embedded Insurance geht.

Als traditionelle Branche hat die Versicherungsindus-
trie lange auf geschlossene Kernsysteme gesetzt, die
eine Integration Dritter erschwerte, wenn nicht gar
unmaoglich machte. Doch die Zeiten stehen auf
Wandel: Die heutigen Digitalstrategien zahlreicher
Versicherer sind deutlich integrationsfreudiger und
setzen auf modulare und offene Systemarchitektu-
ren. Viele arbeiten mit erfahrenen InsurTechs zusam-
men, die umfangreiches Versicherungswissen mit der
fUr die Integration von innovativen Versicherungspro-
dukten unverzichtbaren technologischen Infrastruk-
tur kombinieren.

Die Zusammenarbeit mit einem agilen InsurTech
ermoglicht es Versicherern, neue Produkte in weni-
gen Wochen auf den Markt zu bringen und ihr Versi-
cherungsangebot nahtlos in die Marke eines Drittan-
bieters zu integrieren— und das ohne riskante Investi-
tionen mit ungewissem ROI. Offene APIs, No-Code-
oder Low-Code- Plattformen und Kl-gestutzte
Software treiben diese Entwicklung voran. Dank
kluger Digitalkonzepte sind Versicherer in der Lage,
veraltete Systeme zu modernisieren und den
Kundenwunsch nach digitalen Innovationen unter
Einhaltung aller relevanten Regularien zu erfullen.

Wir erleben derzeit eine fortschreitende Automati-
sierung der Wertschopfungskette: von der
Kundenakquise und Angebotserstellung
Uber das Vertrags- und Schadensma-
nagement bis hin zu Fraud Protection
und Auszahlungsvorgéngen. Hand-
ler, Dienstleister und sonstige
Vertriebspartner kdnnen diese
Technologie nutzen, um
relevante und agile Versiche-
rungsprodukte schnell und
kostengunstig in ihre
eigenen Sales-Ablaufe
einzubetten.



Die Zeit ist reif fur

Embedded Insurance

Dank ausgereifter Technologien kann Embed-
ded Insurance heute ganz neu gedacht
werden. Mit diesem neuen Vertriebsmodell
ergeben sich gleichermaBen Chancen als
auch Herausforderungen, wenn es um die
Entwicklung neuer Produktansatze und
Absatzstrategien geht. Hier die wichtigsten
Trends, Risiken und Lésungsansatze im Uber-

blick:

CICHOIENIC)

Der Handels- und Dienstleistungssektor verandert sich. Durch die wachsende Beliebtheit von
Omnichannel-Einkdufen und der damit einhergehenden Integration von Online- und Offline-Kunde-
nerlebnissen sind POS- und E-Commerce-Technologien gleichermaBen relevant. Da sich die
zugrundeliegenden Systeme standig verandern, ist es wichtig, mit einem agilen InsurTech-Partner
zusammenzuarbeiten. So kdnnen sie sichergehen, dass Ihre Versicherungssysteme voll integrierbar
und zukunftsfahig bleiben.

Neukundengeschaft und Kundenbindung sind Schlisselthemen fiir Handler und Dienst-
leister. Der Wunsch von Vertriebspartnern, ihre Kundengeschaft zu optimieren, bietet Versicherern
die Méglichkeit, echte Mehrwerte zu schaffen und das Markenimage zu scharfen.

Besonders jiingere Generationen teilen bereitwillig ihre personlichen Daten. Mit dieser
Offenheit erschlieBt sich eine groBe Chance fur Versicherer ihre eigene Kundendatenbasis zu
erweitern. Zugleich geht damit die Verpflichtung einher, Datenschutz und Cyber-Resilienz mit
groBter Sorgfalt sicherzustellen - damit personenbezogene Daten zu jedem Zeitpunkt maximal
geschutzt sind.

Verbraucher wissen maBgeschneiderte Einkaufserlebnissen zu schatzen. Das gilt auch far
Versicherungen. Die digitale Einkaufswelt bietet Versicherern einen reichhaltige Datenpool, um die
individuellen Risikoprofile inrer Kunden zu verfeinern. Das Ergebnis sind eine schnelle Preisgestal-
tung in Echtzeit und Deckungen, die auf die tatsachlichen Bedurfnisse des einzelnen Kunden
zugeschnitten sind.

Embedded Insurance ist der Motor fiir neuartige Produkte mit hohem Mehrwert. Der Markt
rund um integrierte Versicherungen lebt nicht von der Verdrangung bestehender Konzepte - erist
ein Wachstumsmarkt, der viel Spielraum fur Innovationen bietet. Versicherer, Technologieunterneh-
men und Vertriebspartner sollten bei der Frage, wie sie mit ihrem neuen Kooperationsprodukte
spezifische Kundenbedarf decken kdnnen, in einem Boot sitzen. So kdnnen alle Seiten maximal
profitieren.

Versicherer, Hindler und Dienstleister haben heute eine Vielzahl von Wachstumsmaglich-
keiten. Gemeinsam kénnen sie sich durch Versicherungen, die echte Mehrwerte schaffen, und
innovative Servicekonzepte vom Wettbewerb abheben.



Jetztistimmer der richtige
Augenblick

Weltweit setzen Versicherer und ihre Vertriebspartner
auf die Vorteile integrierter Versicherungen - und das
in allen wichtigen Markten. Doch bis heute schopfen
wir nur einen Bruchteil des Potenzials ab, das sich
tatsachlich hinter Embedded Insurance verbirgt.
Innovative Garantie- und Versicherungsprodukte fur
Waren, Produkte und Marken jeder Qualitat und
GréBenordnung warten nur darauf, das Okosystem
E-Commerce nachhaltig zu verandern.

.Handler und Versicherer, die schnell handeln, die
ihnen zur Verfugung stehenden Méglichkeiten nutzen
und mit innovativen Technologieunternehmen und
InsurTechs zusammenarbeiten, um relevante und
erschwingliche integrierte Versicherungsprodukte fur
Verbraucher zu schaffen, werden schnell und dauer-
haft belohnt werden”, betont Graham Gordon, Stra-
tegy & Product Marketing Director - P&C bei Sapiens.
LAuf der anderer Seite ist das Risiko fur diejenigen
Versicherer, die mit ihrer Embedded-Transformation
zu lange warten, hoch: Marktanteile werden zuneh-
mend von groBeren Versicherern Ubernommen, die
ihre digitalen Fahigkeiten schneller transformieren.”

Die Zukunft der Versicherung ist ,embedded”. Die Art
und Weise, wie Verbraucher Versicherungen wahr-
nehmen, durchlauft bereits einen Wandel. Mit diesem
Wandel definiert sich auch die Beziehung zwischen
Versicherern und ihren Vertriebspartnern im Handels-
und Dienstleistungssektor neu. Die Vereinfachung
von Produkten, Anwendungen und Prozessen und die
Schaffung echter Mehrwerte fur Versicherer, Vertrieb-
spartner und Verbraucher stehen gleichermaBen im
Mittelpunkt aktueller Automatisierungsbestrebungen
innerhalb der Kernsysteme.

Sprechen Sie uns an - wir unterstiitzen Sie bei
der Embedded-Transformation ihres Unterneh-

mens.
OPEN & EMBEDDED INSURANCE
OBSERVATORY

info@openinsuranceobs.com
www.openinsuranceobs.com
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Patrick Nobbs, Marketing Director, EMEA & APAC, Sapiens
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Yuri Poletto, Grunder und Direktor, Open and Embedded Insurance Observatory
yuri@openinsuranceobs.com

Sarah Watson, Head of Content, Open and Embedded Insurance Observatory
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Uber uns

Sapiens unterstutzt insbesondere den Versicherungssektor bei der digitalen Transformation. Mit 40
Jahren Branchenerfahrung im Rucken, bietet Sapiens eine komplette Versicherungsplattform mit
integrierten Low-Code-L6sungen und einem Cloud-first-Ansatz. Mit mehr als 600 Kunden in 30
Landern bietet Sapiens Versicherern in den Bereichen Sachversicherung, Lebensversicherung und
Altersvorsorge eine umfassende Palette an Lésungen. Von Kernlésungen bis hin zu ergdnzenden

Lésungen, einschlieBlich Rickversicherung, Finanzen und Compliance, Daten und Analytics, Digitalisie-
rung und Decision Management. Sapiens beschaftigt weltweit mehr als 5.000 Mitarbeiter, davon 150 IT-
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