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= Die drei Wurzeln der Versicherung: gegenseitige Hilfe,
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= \Wahrung des sozialen Friedens und erfolgs-
versprechende Wirtschaftsbranche

Genossenschaftliche
Zusammenschlisse

=) Gegenseitige Hilfe
bei Ungliicksfallen

Versicherung auf Versicherung durch
kaufmannischer Grundlage Staatliche Initiative

=) \/ersicherung als =) \/ersicherungsobligatorien
erfolgsversprechende (v.a. Feuer) zur Stabilisierung
Wirtschaftsbranche der Infrastruktur und zur
Wahrung des sozialen
Friedens (z.B. betriebliche
Unfallversicherung)
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“em  Gefahrengemeinschaft als Ausgangspunkt

Altertum Mittelalter

Karawane Erste Zunfte und Wichtige Wurzel der
Gefahrengemeinschaften Gilden genossenschaftlichen
bereits ca. 2000v.Chr. in Versicherungsidee (v.a. in
Babylon Zenraleuropa)

‘Seedarlehen’ Seeversicherung als altester | Italienische Oberitalienische Handelsplatze
Zweig des Wurzeln pragten sowohl das friilhe Bank-
Versicherungswesens wie Versicherungswesen.

Alteste erhaltene Police: 1347

‘Lex Rhodia de | ‘Gesetz des Uberbordwerfens’ | Ausbreitung Versicherungsbranche breitete

iactu’ Schiffseigentimer und sich mit den Seemachten aus:
Ladungsbesitzer tragen Von Italien tber Spanien/
Schaden solidarisch Portugal nach England und

Flandern

Kanonisches Verbot von Wucherzinsen Erste Gesetze | 1435 wurden in Barcelona fiinf

Zinsverbot durch Pabst Gregor IX. gab bedeutsame Ordonannzen zur
entscheidenden Anstoss zur Regelung der Seeversicherung
weiteren Entwicklung der erlassen
Versicherung

¥
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Katastrophen als wesentliche Treiber der
Versicherungsbranche

Ereignis

Stadtbrand von London

Stadtbrand von Hamburg

Stadtbrand von Glarus

Erdbeben von San Francisco

Konsequenz

Ausbreitung der Gebaudefeuerversicherung

Verstarkung des Risikobewusstseins der Branche
Entstehung der professionellen Rickversicherung

Griindung der Feuerversicherung in der Schweiz
Griindung der Schweizer Riuick

Etablierung der ‘individuellen‘ Pramienkalkulation
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Und wo stehen wir heute?

Versicherer hiingen die Banken ab

Finanzplatz 2017 kdnnten
Versicherer erstmals mehr
Wertschopfung generieren als
Banken. Diesen hat der Wandel
der letzten Jahre zugesetzt.

URS PAUL ENGELER

nde Septemberlobe sich das
Staatssekretariat fir inter.
nationale Finanzfragen (SIF):
«Schweiz

und Hongkong
I

Das werde die Enticklung der F
diensilelstungen forder. Ende Septem-
berfreutesich das Fidgendssische Finanz-
departement (EFD) uber eine weitere

Expansion der automatischen Lieferung
von Firmendaten an andere Staaten.

publiziert wird, konirastie
Realitat. Denn «die Fortschritte derletzten
Jahre bei de Umsetzung des inteenationa.
len Standardss, die das SIF preist, gingen
cinlier it einer Schwichung des Banken
platzes Schweiz,

Wieweit der Schrmpfungsprozess be-
reits gediehen st eigt die seit urzem auf
der SIF-Website einsehbare Publikation
«Kennzablen Finanzstandort: Schweiz,
Ausgabe Oktober 2017s. Sowohl die Zahi
der im Bankensekior wie

insgesamtnur noch 120834 (-2,5 Prozent)
und im Infand 101382 Angestellte (-1,5
Prozent). Nach der Zihisweise des SIF, die

i Rt

die Zahl der Bankinstitute und die volks-

wirtschaftliche Bedeutung des Finanz- it

platzes nahmen im Verlauf des letzten Jah-
res nochmals deutlich ab, Eine positive
Entwicklung verzeichnen nur die Versi-
hst erstmals mehr
r BIP beitragen werden als

tedie:

alil der i der Schweiz Beschiltigten
im gleichen Zeitraum von 124551 auf
117450 (2015) und im letzten Jahy auf
5640 Persanen (7,2 Prozent aber die
ganze Periode). Setzt sich der Trend fort,
arbelten hierzulande bald weniger als
100000 Menschen in einer Bank.

Parallel dazu nimat die volkswirt-
schafliche Bedeutung der Finanzdienst-

war desen Zahl auf 123890 (im Infand auf

5 Zum Vergleich: Der Anteil der Fina

Tl Gemilss SIF-Statistlk
sank der Beltrag des Finanzplatzes ans
Schweizér BIP von gt 10 Prozent (2011)
Jale fis Jahr auf derzeit noch 9,1 Proz

toren ans BIP beteigt in Luxemburg

© L.VW-HSG

Gleichauf: D Versicherer
genarieren mittlerweile
glesch viel Wertschopfung
Wie die Banken

Jich eine markante Gesvichtsverschiebung
zugunsten der Versicherungenab. Sie stei-
gem ihre Wertschapfung kontinuierlich,
steuern derzeit fast leich viel zum BIP bel
wie die Banken und werden, halt die Ten

denz an, volkswirtschaftlich bald wich-
tiger sein dls die Klassischen Geldinstitute.

Immer produktivere Versicherer

Die Versicherer haben in dieser Zelt
die Produkiivitat stark erholit. Lag die
Pro-Kopf-Wertschopfung 2006 nach bel
519000 Franken - und damit deutlich
iher jener der Banken -, o stieg sie bis
2016 um einen Dritiel auf 632000 Franken
‘an. Die Pro-Kopi-Wertschépfung der Ban-
Ken hifigegen sankin dergleichen Zeit um

elnen Viertel
Die Trendwende wirkt sich auch auf

¥, dieZahl derMitarbeiter aus. Whrend die-

sebei den Banken zuletzt sanken, konnten
die Versicherer zwischen 2012 und 2017

den wesentlich grosseren
ten USA und Grossbritannien immerhin
7,3 Prozent respektive 7,2 Prozent.
‘Wahrend international Terrain verlo-
ren geht, zeichnet sich

Beschilftigung erfolite in der letzten De-
Kade nahezu vollstindig ausserhalb des
Kernbereichs des Finanzstandorts», fasst
b

Versicherer sind deutlich
effizienter als Banken

Westschopfing oeo Mitarbeter (in Fr)

W esichers

Deutsche
Asset Management

Quelle: Handelszeitung, 19.10.2017
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Top 10 Versicherungsbroker weltweit Branchenaufschlisselung nach Standort
e CHF 12.179m i;gZ“/iTAOO Andere Gebiete \Westschweiz
AoN CHF 11.684m
Arthur ). Gallagher & Co. CHF 3‘614m
Willis CHF 334m
BMT CHF 1594m : Deutschschweiz :
A Top 5 Versicherungsbroker Schweiz
CHF 1,565m
AJLT ? A(m Zirich 323 Mitarbeiter
CHF 1515m @ kessLer  ZUrich 260 Mitarbeiter
CHF 1.347m Dubendorf 120 Mitarbeiter
CHF 1139m Lausanne 90 Mitarbeiter
CHF 1100m Zurich 80 Mitarbeiter
.
| JT—— © L.VW-HSG Quelle: Advanon, 2015
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&= Zukunft der Versicherungswirtschaft:
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=s CEO-Perspektiven

“For me, access to customers is the most
significant challenge. Our customers are
changing, forcing traditional companies to
transform themselves...Digital transformation is
no longer an option — it's a must.”

“Today our competition is Allianz and Generali,
but tomorrow it could be Google and Facebook.”

Dr. Thomas Buberl — CEO AXA Group

“If we do not change, then others do it for us ...
Digitalisation and direct are key to our future

WOR LD development.”
ECOONR%':A‘ c Mario Greco — CEO Zurich Insurance Group (ex Generali)

C—

“Meine sieben Jahre Erfahrung im Markt: Nach
Ignoranz, Ablehnung, Neugier, nun Kooperation —
heute wollen Versicherer InsurTechs werden und
InsurTechs Versicherer...”

3

@
i

ﬁw,“m ScGallen Dr. Sebastian Herfurth — Founder and CEO Friendsurance
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&= Bedarfsschatzung durch Al — brolly

©

Making it fair,
precise, effortless and one day, cheaper,
It's insurance - but simple.

CA d on t
@& Aop Store

Sign up for updates and early access (o A

[T T

» Brolly sieht sich als personlicher «Versicherungsconcierge», unterstutzt durch
kinstliche Intelligenz

» Brolly klart die persénlichen Versicherungsbedurfnisse und zeigt dem Kunden
ob er Uber- oder unterversichert ist — und automatisiert so die Beratung durch
den Versicherungsagenten/-broker

» Zusatzlich kann man alle Versicherungen via App ablegen und zukiinftig auch
direkt Uber die App neue Versicherungen abschliessen

ﬁ Universitiz Se Gallen © LVW-HSG

&= Versicherungsabschluss durch Selfie — Lapetus

Bern
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LAPETUS

LIFE EVENT SOLUTIONS

i

» Mit der Facial Analytics Technology kann Lapetus uber ein Selfie prazise BMI,
Alter, Geschlecht und die Wahrscheinlichkeit des Rauchens erkennen

» Zusatzlich wird durch Renewed Dynamic Questioning eine prazise
Lebenserwartung geschétzt

» So kann eine neue (Lebens-)Versicherung in weniger als 10 Minuten
abgeschlossen werden

ﬁ Universitiz Se Gallen © L.VW-HSG




BrokerConvent
1GB2B

Bern

02. November 2017
Seite 11

———

ﬁ Universitiz Se Gallen

Wie funktioniert der Versicherungsabschluss Uber ein
Selfie?

FROM PROSPECT TO POLICYHOLDER
IN UNDER 10 MINUTES

£
' | aAd
aaran CHRONOS C
Policy is ready for review

Prospect enters site Life event E-Signature/Policy is
. 2 data from issued
Takes a new photo or R T
uploads existing one exports and/or
- Answers a series of - New customer receives
simple questions policy (download, via
email, mail, etc.)
- Thank you/Details

s . s @

individually tailored Prospect accepts/declines
life insurance offers and Upsell and cross-sell
premium amount options  opportunities presented . Completes additional

2 .‘ data for policy
CHRONOS
s q Q-9
prospect’s A %

lifespan
estimate

© LVW-HSG
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Personalisierte Produkte durch Al — FitSense

MAKING INSURANCE
TRULY PERSONAL

snables Healtn & Life ins; 0 pers

"d services by using app and cevice

conTacT us

* FitSense bietet eine Datenanalyseplattform, in der sich Nutzerdaten aus
verschiedenen Datenquellen und Endgeraten zusammenfihren lassen. Diese
werden dann analysiert, um Nutzerprofile zu erstellen.

» Das erste Produkt stellt eine White-Label-App zum Gesundheitsengagement
dar, die es Versicherern ermdglicht, ein eigenes Selbstvermessungs-
(quantified self), Gesundheitsmanagement- und Incentivierungsprogramm
aufzusetzen.

» Aktuell arbeitet FitSense an automatischem Underwriting sowie dem Vertrieb

von Versicherungsprodukten.
‘IGEZB
© LVW-HSG re
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&= On-Demand-Versicherung — trov
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Atomisierung der Versicherungsdeckung

Collect

¢

Millenial-Kunden sind es gewohnt, Giiter und Dienstleistungen bequem
dann zur Verfigung gestellt zu bekommen, wenn sie bendtigt werden.

PRI

ﬁ Universitiz Se Gallen © LVW-HSG
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Personalisiertes und integriertes Risikomanagement —
02. Nwembse;“Zeoi; S h e rpa

Umfassende Deckung statt fragmentierter Policen @ Sherpa

n . = @ = «Underwriting» des
gesamten Kunden

@

= Risk Protection Score 1) Erstellung eines

individuellen Risikoprofils

£ B (® B
o —
/ ‘ P\ (& 2) Umfassende Analyse
6‘% [+ £l bestehender Deckungen
" ﬂ . l =]
68 ' (& £l 3) Optimierung des
\‘Qﬁ : @ (=] Versicherungsportfolios
=
Lo / [# B 4) Ggf. Anpassung an
- (@ omine [ veranderte Bedingungen

PRI

ﬁ Universitiz Se Gallen © L.VW-HSG
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Auflésung klassischer Interessenskonflikte fwwna&e

Designed For
SJemonade Social Impact

CHOOSE ACAUSE
GETINSURED S
A 25 Fight poverty in NYC N

Help NYC Women in Need

The World’s First
Peer To Peer Insurance e hes

>
Support NYC's Bravest N
[ e |
og 1] m]i] Powered By Al Help Solve Hunger In America
oo
0 = Q

Umsatz uber fixe Gebihr + Einbezug verhaltenswissenschaftlicher

Erkenntnisse
L::;VEHMSLG;I:'H © LVW-HSG
"= Vollstandig digitale Krankenversicherung - ottonova

Schneller, einfacher, bequemer ottoncva

Zwei einfache Tarife.

w ‘ Business & First Class.

Business Class First Class
Das Beste vereint.
Und noch mehr.
2-Bett-Zimmer 1-Bett-Zimmer
805 90
Primararztprinzip Direkt zum Facharzt
5,0 facher Gebihrensatz 5.0 facher Gebihrensatz

L
V& Universe s Gaten © L.VW-HSG
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&= Megatrends wie die Digitalisierung...
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Wissensgesellschaft: Wissen ist dic
zentrale Tauschmaterie und der
iiberragende Produktionsfaktor
unserer Organisationen.
Wissensmanagement wird zur

A = wettbewerbsentscheidenden < .
o . .

2050 MEGATREND: ' | -
gswelten = : . Maas, Cachelin & Bihler (2015): 2050

] Megatrends, Alltagswelten, e

. Zukunftsmérkte. St.Gallen: 1.VW-HSG. e

[C— — . geboren: Dies erfordert eine
Institutionen wic Familie und
Religion.

‘Umdeutung des Alters. Migration
veréindert den gesellschaftlichen
Charakter.

Identititsjagd: Das Individuum setzt
sich in die Mitte der

Lebensgestaltung. Konsum ist das
zentrale Mittel, um sich gegeniiber
anderen zu inszenieren. Das Leben
wird zu einer endlosen Arbeit an der

eigenen Identitit.

Zentralisierung: In den Netzwerken
kommt es zur Herausbildung von 5
Zentren. Diese verfiigen iiber Macht < @ Krifte, die sich gegen die

Selbstverwaltung: Dic Bewegung
der Selbstverwaltung umfasst alle

und kontrollieren den Zugang zu den
Ressourcen, insbesondere zum
Wissen.

Zentralisicrung wehren. Verlangt
| werden Verlangsamung und De-
Okonomisierung. Ort und Zeit

Wahrscheinlichkeitsverteilung
darstellen. Diese sind bekanntlich

fetter als wir annehmen. | gewinnen an Bedeutung.

ﬁ Universitiz Se Gallen © L.VW-HSG




e ...verdndern unsere Alltagswelten grundlegend...

Bern
02. November 2017
Seite 19

Projektarbeitnehmer /
Cognitive Free Lancer \ndi I%H-?Ql Gamification
Computing ndiviaualisierung
g
S 2ig ID?ta Freizeitim Entsolidarisi
o . nalytics virtuellen ntsolidarisierung
9 Automatisierung Raum vs. Community
2
f_g Smart SHom_e
i Home eourity Virtuelle
9’ Autonomes Mobilitit
() Pervasive Fahren
L) Computing
c Statusverlust
[0 Virtuelle Erweiterung Mobile des Fahrzeugs
— des Wohnraums .
= Kommunikation
1
@ Integrierte o
()] Kommunikation Virtualisierung der
g im Partnernetzwerk Sharing Wahrung
gangsweg Media Unsicherheitsgefiihls reeconomy
[er—
& Universitiz SeGallen © L.VW-HSG
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Kunde als Designer seiner Alltagswelten Mobilitatsmarkt
=y
ront - & - bike
-_——-
Bl - &
amazonde
cam &
L .\\\ HUK
o . O e e
< mobility
=z " divect line
g Kundenbediirfnisse
= Bereich Mobilitat
=
‘s-,%
8,
%
s
ADAC ¢
rad der Sichtbarkeit tief
[UR——
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...auf denen etablierte Unternehmen erst erfolgreich

«spielen» lernen mussen
» zalando

ING % DiBa amazon
airbnb

Hilton ﬁ S Sparkasse

g « Banking

« Automobilindustrie
Sootify + Detailhandel

« Bildung

Printmedien
TV
Tourismus
HR

Telekommunikation

Alle restlichen, bis
anhin «verschonten»
Industrien wie die

+ Musikindustrie

« Photographie Assekuranz, aber auch
« Videoverleih Beratung, Universitaten
etc.
© L.VW-HSG
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Kunden als wichtigster “Change Driver”

ACHTUNG!

Unvermeidbare Konsequenzen voraus

» Branchengrenzen lésen sich auf

» Neue Markte entstehen entlang von
Kundenbedirfnissen und Lebensstilen

> Okosysteme von Unternehmen breiten sich aus, die
auf die Kundenbedurfnisse ausgerichtet sind

© L.VW-HSG
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Policy Management Tools / Software Online Distribution — Direct to Consumer
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Innovative / Specialty Insurance Data & Analytics
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=z \/ertrauen als riskante Vorleistung

A "t INCE
T /Spker

Registrieren | Login

Karriere  Sport  Panorama
Ratgeber Mobil

(L0 Finanzen  Unternehmen  Politik  Technologie  Auto  Meinung
Video  Audio i

Specials Tools RSS-Feeds
DAX® E-STOXX 50 MDAX ® DOW JONES usD

Gold (USD) EUR/
6.967,56 +0,96% 254505 +1,20% 10.62855 +0,93% 1304527 +0,66% 169563 -0,31% 13098

@ Borseniurse

-043%

M Indikationen

Just how rotten?

LONDON, FEW YORX AND PARLS.

Thei
exposed to the light

1 98 |y, cinen guten q Wie sich Finanzberater
[er— - Versicherungsvertreter w® scharf machen
oty

%
ausmacht
& Uriversitis Se Gallen




"= Wer hat zuklnftig den Zugang zum Kunden und wie?

Bemn

02. November 2017
Seite 25

Traditioneller Versicherer ?

ﬂ =
B ool @
GENERALI Das Auto,

Produkt- oder
\ Serviceanbieter
?

c@mparis.ch

Aggregatoren ?

r

Die «neuen Wilden» ?

Broker ?
. I; ‘
mobility
car sharing
Sharing-Plattformen ? Branchenfremde Unternehmen ?

ﬁ Universitiz Se Gallen © LVW-HSG

"= Versicherung als Gesamtleistung

02 Novemeer 2017 Finanzintermediation als Dienstleistungsprozess: Beziehungen zwischen
Versicherungsunternehmen, -vermittlern und Versicherungsnehmern

Direct

Intermediaries

Insurer
Core product: Service Customer integration
< « Long-term >
Partnership »
Quelle: 1.VW
ﬁ Universitic Sc Gallen © L.VW-HSG
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Insurers

Multi-modal

Provider _
Interactions

Trusted
Adviser

Customers

ﬁ Universitiz Se Gallen

© LVW-HSG

Drei Kernbeziehungen sind entscheidend fir die
Wertschdpfung im Versicherungsmarkt

Integrated

Partner

Intermediaries

‘mszn
e

&= Integrated partner - Ubersicht

Befahigung der Intermediare
fuhrt zu besserer Performance

Insurers
Integrated
Partner
Geschwindigkeit und
Flexibilitat sind die
Erfolgsfaktoren der Zukunft

Intermediaries

Eine konstruktive
Partnerschaft zwischen

Intermediaren, Kunden und
Versicherern

ﬁ Universitiz Se Gallen © L.VW-HSG

» Fachliche Starke

» Sozialkompetenz

» Antizipation von
Kundenwiinschen

« Convenience
« Easy-to-access
* Customization

« Digitale Prasenz
* Social Media
* Personliche Note

‘mszﬂ
e

14



= Werttreiber aus Vermittlersicht: Geschwindigkeit —
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=2x» Und Flexibilitdt gewinnen an Bedeutung

Global Germany
current future current future
importance importance importance importance

.*\\ —@59% Speed of processes @ @ 72%
@ S @s8%  Product quality @ @ 76%
/*. 54%  Solution flexibility / customization @ @ 60%

.”/ Level of commissions @ @ 24%
Workflow support @ @ 48%

Lower prices @ @ 16%

Marketing support @ @ 4%

Proximity to client @ @ 24%

Geographic location 12%

¥
V& Universe s Gaten

Question: What are the most important value drivers for you as intermediary? (Now / in the future)
Source: IBM/ |.VW survey data 2012

© LVW-HSG
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Implikationen Versicherer

Implikationen Intermediare

Kundenresultate

Beféhigung der
Intermediére fihrt
zu besserer
Performance

Versicherer konkurrieren um
Intermediare basierend auf
dem angebotenen Nutzen

Versicherer dazu bringen, die
Werkzeuge, Informationen
und Skills zur Verfiigung zu
stellen, die fur professionelle
Arbeit unabdingbar sind.

Geschwindigkeit
und Flexibilitat
sind die Erfolgs-
faktoren der
Zukunft

Die Flexilibitat zu verbessern
bedeutet, die Systeme und
Prozesse kontinuierlich zu
erneuern

Da Versicherer immer mehr
Aufgaben delegieren, kommt
der Flexibilitat eine immer
wichtigere Rolle zu

Eine konstruktive
Partnerschaft
basiert auf
moderner und
personlicher
Kommunikation

Alle Interaktionen sind wichtig
— Investitionen in
Modernisierung sind gefragt

Erhohte lokale und soziale
Vernetzung mit Versicherern
(und Kunden) ist auf lange
Sicht zentral

Intermedié&re, welche
bessere Fahigkeiten,
Informationen und Tools
besitzen, erhdhen den
Customer Value

¥
V& Universe s Gaten

© L.VW-HSG

Source: IBM .VW 2012
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*&= Customer Experience: Klassisch vs. self created

02. November 2017
Seite 31

= a FINANCIAL TIMES

HOME WORLD US COMPANIES MARKETS OPINION WORK &CAREERS LIFE & ARTS

2 Artificial Intelligencs and Robotics | + Addto myFT

Insurance: Robots learn the
business of covering risk

Artificial intelligence could revolutionise the industry but may also allow clients
to calculate if they need protection

. —_—
V& Universe s Gaten

"% Durch die Vernetzung der Markte entstehen neue

IGB2B
Bern

"= Interaktionsmuster entlang der Customer Journey

Al
mmmmmmmmmmmmm lake claim
% -

i VAL Universi it St.Gallen

out
( line Po;[ rating
< o = g mrequest andreview
(¢} Denken Sie noch in Kandlen oder \ ]
= Tar erreichen Sie Ihre Kunden schon? N
O NN\ review
\
o
\
-~ |\

Agent/broker gy »
O | Liaison with
c : | loss-adjuster
r— Call g
o all centre ¢ Report
=

claim

O Retail branch/

bank 2

Oracle 2012/Swiss Re 2014
Custo
Kaufe

Die Customer .
Berlihrungspur

1und generiert multiple

© L.VW-HSG
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&= Agenturen werden am haufigsten kontaktiert, aber

Bemn
02. November 2017

== guch starke Nutzung von Vergleichsportalen und
digitalen Zugangswegen

M inpersona Gespréch M Brief [ Emal [] Telefon [0 oOnline-Chat [l PCllaptop [l Mobiltelefon/Tablet W Andere

Beduirfnis- Vertrags- Vertrags-
In Prozentt realisation Information Evaluation Kauf Inforce Schadenfall anpassung auflosung

werden
nach wie vor —in jeder
Situation und in jedem Markt

In der Vorkauf- (nicht aber Nachkauf-) Phase spielen
I;L:te\ ;’ns- (V. a. 0

punkte

Vergleichsportale) 0
Im Status Quo ist daher in der Gesamtsicht eine gewisse 1
zu konstatieren, die aber auf 1

so zu einem guten Teil nicht mehr besteht )

Koénnte man nur einen Interaktionspartner und eine Interaktionsart
anbieten, wiirde man maximal 3% der Kunden voll zufriedenstellen

V& Universe s Gaten 1 Primérkontakt © LVW-HSG

&= Kunden bleiben persdnlichen full-service

Bern
02. November 2017

= |nteraktionspartnern relativ treu

M Beibenalt Interaktionspartner Ml Wechselt Interaktionspartner

inProzent reatsanon € ormation € > cvatuation © kawt € Vinsorce £ schadentall £ anpaseung £ aufiooins
. - . e
e 1 o
(Service Center, N
ervice Cent| . ; ) | N/A
| — Webseite) mit deutlich
als personliche (Agenten, Broker) A
In der signifikante Nutzung von A
Inter- .
i aber beim K au |
und den Webseiten der Versicherer a
Im ist ein starker i
zu beobachten, da
Schadenfélle nur unzureichend digital abgewickelt e
werden kdnnen A
| | | | ) | |

Die durchschnittliche Wahrscheinlichkeit
Interaktionspartner oder -art zu wechseln liegt bei iber 40%.

L s
| JT—— 1 Primarkontakt © L.VW-HSG
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"u» Ein neuer Segmentierungsansatz wird notig:

Bemn
02. November 2017

== Beobachtbares Verhalten und demographische
Merkmale funktionieren unzureichend

Optimiert den wahrgenommenen Nutzen in jeder Phase und wahlt

Sl Interaktionen entsprechend opportunistisch

Ist engagiert, interessiert sich fir das Thema und kennt sich
relativ gut aus

Kosten- Minimiert die monetaren und nicht-monetéren (Aufwand,
ININIEICIM  Zeit etc.) Kosten

Relatio- Bevorzugt personlichen Kontakt mit Personen zu denen
naler Typ (enge) Beziehungen aufgebaut werden

Vorhersagbarkeit der Segmentzugehdrigkeit und
Einfluss auf die Interaktionswahl sind statistisch signifikant.

ﬁ Universitiz Se Gallen © LVW-HSG

Inhalt

.
<

Was zeichnet erfolgreiche Broker in der Zukunft aus?
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*<m Warum gibt es Uberhaupt Intermediare?

Bemn
02. November 2017
Seite 37

Makler / Broker erfiillen — theoretisch gesehen — bis zu fiinf
Basisfunktionen, die ihre Existenz in (Versicherungs-)Markten
begriinden; entfallen diese, erfolgt Disintermediation

*Bereitstellung von Informationen fir Versicherer (Vermeidung von
Informationsfunktion Informationsasymmetrie) und Versicherte (->gunstigere Preise)
«Verringerung von Marktineffizienzen

« Stimulierung des Wettbewerbs durch Schaffung von Transparenz
«Verringerung ungleicher Verhandlungsmacht kleinerer
Unternehmen

Marktschaffende
Funktion

+ Aggregation einzelner Kunden ermdglicht Vertragsoptionen, die fur

;I'ralr;?formatlons— einzelne Versicherte 6konomisch nicht sinnvoll waren
unktion

«Verringerung des Aufwands fiir Versicherte (z.B. um bestimmte

Redyl_(tiorj der Informationen zu erlangen)
Partizipationskosten

« Vereinfachung der Aufgaben des Kunden durch die Ubernahme
Servicefunktion bestimmter Services (z.B. Riskmanagement Services)

Quelle: Maas (2010): "How insurance brokers create value"

L
V& Universe s Gaten © LVW-HSG

Und in
Zukunft?

X
?X

N )

= Broker im Netzwerk: ,Spider in the web" oder

Bern
02. November 2017

=% ,Anhangsel”

Versicherer

. Ext
Digitale > Broker erne

Partner

Plattformen

Regulator

+ Operations outsourcen

» Daten einkaufen

» Konzentration auf Beratung und Begleitung
* Problemlésung und Entlastung

L
V& Universe s Gaten © L.VW-HSG
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== Survival kit: Broker of the future |

Bemn
02. November 2017
Seite 39

Um die Transformation der Assekuranz zu tberleben, miissen sich Broker an veranderte
Umweltbedingungen anpassen:

,Broker als Generalist’ wird Auslaufmodell; Verstarkte
Marktsegmentierung; Starkerer Fokus auf Risiko-
Beratung unter Nutzung digitaler Tools und Analytics

Zunehmende
Spezialisierung

Engere Beziehungen mit weniger Versicherern auf der
Basis klarer Rollenverteilungen und einer grésseren
Palette von Produkten / Services

Vertiefte
Beziehungen

Broker werden zukiinftig verstarkt digitale Interaktions-

Smarte Nutzung und Kommunikationstools und -plattformen nutzen, um
von digitalen Informationen zu teilen, Kunden zu beraten und sich in
Technologien Communities zu engagieren

e et
V& Universe s Gaten © LVW-HSG

s Survival kit: Broker of the future 1l

Bern
02. November 2017
Seite 40

- Broker bendtigen zukiinftig vertiefte Fahigkeiten zur
Besseres Risiko- Nutzung von Smart Data filr ein besseres Risiko-
Management durch Verstandnis und -Management (z.B. fiir Pricing,
Analytics Placement, etc.)

Verstarkte Zusammenarbeit mit einer Vielzahl

Veranderte Rolle in unterschiedlicher Partner im Wertschépfungsnetzwerk, um

neu entstehenden neue Services (einfacher, innovativer, etc.) anbieten,
Okosystemen Kundenerfahrungen verbessern und neue Markte

erschliessen zu kénnen

Zunehmende Transparenz bei Provisionen, Kosten und
Know-How zwingt Broker zum Nachweis von nach-
haltigem Customer Value auf der Basis von Vertrauen

Substanzieller

Customer Value
unabdingbar

PR
V& Universe s Gaten © L.VW-HSG
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BrokerConvent
IGB2B

Bern
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]
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At last...

WILLIAM EDWARDS DEMING

“Nobody has to change.

Survival is optional.”

© LVW-HSG
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Vielen Dank fur lhre Aufmerksamkeit!

Prof. Dr. Peter Maas
peter.maas@unisg.ch

Bern, 02. November 2017
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