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Presenter
Presentation Notes
Here are some broad themes that emerged

http://knowledge.genre.com/incredible-curious-adventure?hsCtaTracking=a7aa912b-becb-4cb0-9117-09fe3b4ac150|5c333ded-1666-4e45-81d6-6f1d2e74839b

« Produkte werden flexibler, einfacher und transparent — dem
Lebenstil der Kunden entsprechend

« Bequemlichkeit mit hohem Automatisierungsgrad ist
wichtiger als gunstig

« Neue Unternehmen mit reichlich Kapital werden in den
nachsten 5 Jahren in der Personenversicherung aktiv

"THE INCREDIBLE CURIOUS
| GLOBAL ADVENTURE

« “Innovation der Lucke” zwischen Policierung und Leistungfall

« Quantified Self, Wellness / Fitness Monitoring and Daten von
(IoT) Geraten werden fir die Risikobewertung und andere
Zwecke verwendet

« Kunden werden Eigentumer ihrer Daten

KEY
FINDINGS

e In neuen Modellen steht der Kunde im Zentrum

* Neue Techniken fir die Risikobewertung (Datenaufbereitung,
Data Analytics)

 Pricing basierend auf Big Data, Prognosemodellen und
Verhaltensokonomie
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Die Zukunft der Lebensversicherung?! -~

Al-basierte Analyse im
Hintergrund

MalRgeschneiderte
Produktangebote
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Finfache Gesundheitserklarung Dynamisches Pricingmodell

Diqgitale Plattform
9! “ Effizientes

el Leistungs-
,,,,,,, management

 Smarte weitere Risikopriifung
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,yunsichtbare” Lebens-
Risikopriufung begleiter
Personalisierte N | Ereignis-

basierte

Deckung Leistungen
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Zukunft der Versicherung
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Presenter
Presentation Notes
The opportunities provided by new technology - be it fitness trackers, facial analysis from “selfies,” or analysis of speech, social media or genome data - are currently being researched and discussed, and their applicability in an insurance context is being examined. It remains to be seen whether any of these methods will one day render application questions obsolete.
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Mobile first!

Risikoprifung per App

Vereinfachter Ansatz —nicht
Versicherbare identifizieren

Vorlaufige Einstufung / Pramie

Sofortige Policierung

Genauere Prifung in einem
weiteren Schritt

Finale Einstufung / Pramie

®
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Presenter
Presentation Notes
There is a trend to scale back application questions. The approach merges questions to make them general and non-specific, using fewer words. 

Questions become declarations an applicant need only answer once. Designs have become a topical subject among rival insurers, and the number of questions is often the key to winning or losing in marketing stakes.

Extremely scaled-back designs limit the age at entry or the maximum insurable amount, and are reserved for use in a certain context, such as covering home loans. Short forms like this mostly work well despite some examples where too little underwriting meant experience suffered negatively.

The focus has shifted: Now the customer, especially the customers experience and satisfaction, is in the spotlight. Viewed through customers eyes, the application process appears in need of improvement to fit with changing times.
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TERM LIFE ACCIDENTAL DEATH

Provisional Premium: Provisional Premium:

€ 54.99 per month € 6.81 per month
o |

Duration: 20 years Duration: 20 years
h i
Sum Insured: € 150,000

@ —

‘  GETCOVER

Health details Insurance details Personal data Contact us Health details Insurance details Personal data Contact us
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Presentation Notes
Übergang: 
About customer journes, humans looking at individual cases is typical uw, things than can be decided automatically are faster and can be considered as part of the product design





Bankdaten — den Kunden kennenlernen!

N
Einnahmen: Ausgaben:
Gehalt / Arbeitgeber Unterhaltsverpflichtungen
Sonstige Einnahmen RegelmaBige Kosten

Gewohnheiten / Lebenswandel

Veranderungen im Zeitverlauf: Versicherungsspezifis.che
Finanzielle Schwierigkeiten Informatlon:
Personliche Situation Vorversicherungen

Anlass fir Summenerhéhungen Zuruckliegender Leistungsbezug
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Potential von Bankdaten o

.
~—
Gen Re_ | Business School

« Upselling und Cross-selling

« Deckungslicken erkennen (z.B. _ e e
Todesfallschutz) s oL e 2

I PSD 2 can be good for you Inhalt
o Au to m at I S C h e A n p a S S u n g VO n von Andrea Giese und Carsten Giese, Gen Re, Kéln Ziele der PSD 2 1

In Anlehnung an den berlhmten Ausspruch von Karel van Hulle , Solvency 1l
° is good for ygu“' miéchten wir diesen zelLelter einer eurupaisch:n Richllizin (E o 2 E DR LR T 1
Ve rS I C e r u n g S S C u tZ widmen, die zumindest in der Versicherungswirtschaft bislang noch kaum Auf- Innovationsmiglichkeiten fir Versicherer 2
merksamkeit erhalten hat. Dies ist nicht verwunderlich, denn die Richtlinie betrifft
auf den ersten Blick den Bankensektor: Payment Service Directive 2 (PSD 2), Richt- Fazit 3

linie 2015/2366 Uber die Zahlungsdienste im Binnenmarkt. Schaut man jedoch
genauer hin, bietet PSD 2 auch flr Versicherer vielversprechende neue Méglich-

- Abhangig von Einkommens- und persénlicher

Unmittelbar Tir die Barger wirksam ist PSD 2 seit dem 13, Januar 2018, dem
o o Tag, an dem das Gesetz zur Umsetzung der Zweiten Zahlungsdiensterichtlinie
(ZDUG) vom 17, Juli 2017 in Kraft trat, mit dem im Wesentlichen das Zahlungs-
S I t u at I O n diensteaufsichtsgesetz (ZAG) und das Birgerliche Gesetzbuch (BGB) gedndert
wurden. Sie lost die erste Zahlungsdiensterichtlinie von 2007 ab, die unter
anderem den Auftrag an die EU-Kommission enthielt, einen Bericht Uber ihre

Auswirkungen und die Umsetzung vorzulegen. Dieser Bericht kam zu dem
Schluss, dass eine Reihe von Anderungen erforderlich sei, die die EU-Kommis-

[ ) m r n m n sion direkt umsetzte, indem sie mit der Veréffentlichung des Berichts einen
Varschlag flr die Nachfolgerichtlinie PSD 2 vorlegte.
Ziele der PSD 2

Die Richtlinie hat zum Ziel, den Wetth rb durch Inn i 1 anzukurbeln, die

oo L (X L4 L4
Sicherheit im elektronischen Zahlungsverkehr zu erhéhen und den Binnenmarkt
[ A u S S a g e kra ft I g fu r RI S I ko - u n d fiir elektronische Zahlungen weiterzuentwickeln,
Uberblick iiber die Neuerungen
M A Eine wesentliche Neuerung der Richtlinie ist, dass nunmehr die kontofihrenden

e I St u n g S p r u u n g Zahlungsdienstleister {in der Regel Banken) den Zahlungsauslésedienstleistern
(z.B. Klarna oder Solortiberweisung) und den Kontoinformationsdienstleistern
Zugang zum Konto gewidhren missen, sofern der Kontoinhaber dies winscht

(vgl. §§ 48, 50, 52 Abs. 3 ZAG). Dieser Zugang muss diskriminierungsirei, also
auch kostenlos gewahrt werden.

.
- F I n a n Z d a te n Dafir, dass die Zahlungsauslosedienstleister und Kontoinformationsdienstleister

diese Rechte erhalten, werden sie der Aufsicht der BaFin unterstellt (§ 4 ZAG) und

bendtigen unter anderem eine Berufshaftpflichtversicherung (§% 16, 36 ZAG). Dabei
Zahl saushs i ister erlaubnispflichtig (§ 10 ZAG), reine Kontoin-

formati ol teister hi 1 nur registrierungspllichtig (§ 34 ZAG). Flr Letztere

- Lifestyle-Informationen

Ein Unternehmen der Berkshire Hathaway Gruppe
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Fithessdaten <

@ PAl Health FOR CONSUMERS  FOR INSURERS  FOR CORPORATE WELLNESS

PAI ZONES

THE NEW VITAL SIGN FOR LIFE
& HEALTH INSURERS

49 PAI

MOD INTEMSITY

5ral 17 pai

Cardiorespiratory Fitness (CRF)

ACTIVITY SETTER

20 =

MOD INTENSITY HIGH INTENSITY

& BOMIN v 18 MIN

: 27 pai
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Personalisierte Unterstiitzung, um gesiinder zu leben <~

Quantified relationship HR data for PAl user Dynamic, Personal Risk
I:lal;maen Tlt:twltﬁ,r level an|d risk il Reduction
rom all-cause mortality. The last 7 days of activity are

displayed as a simple metric

HUNT Study (AHA published)

43,000 peaple. 23 years 00 PAl every week = 3 years

additional life on average

-
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atenschatz suchen, finden, nutzen!




Die Zukunft der Lebensversicherung hat begonnen. .

v" Die Zukunft ist ein datengetriebenes, v Lebensversicherer haben etliche
kundenfokussiertes Geschaftsmodell  Starken
mit automatischen Prozessen
basierend auf Data Analytics &
Machine Learning

* Vertriebskompetenz (noch)
e \Versicherungsexpertise
e Bestands- und andere Daten (die

v’ Zugang zu und Analyse von Daten intelligent genutzt werden miissen)
entscheidend fur kiinftigen v’ Zusatzlicher Schwung durch
Geschaftserfolg Kooperationen mit Insurtechs

v" Kleine Schritte in die Zukunft sind v' Engagement der Aktuare erforderlich!
besser als gar keine




Y
GenRe.

Vielen Dank fiir Ihre Aufmerksamkeit!

Ulrich Pasdika

Regional Director

+49 221 9738 471
ulrich.pasdika@genre.com

Visit genre.com for more info.
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