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Einfihrung

Innovation trifft auf neue
Risikokonzepte der Versicherung

Mit unserem Engagement fur die Weiterentwicklung
der Versicherungsbranche, prdsentieren wir die erste
Ausgabe unseres Global Insurance Market Pulse. Die
halbjéhrlich erscheinende Publikation vermittelt
essenzielle Einblicke und Trends, welche die Zukunft der
Versicherer préigen werden, und unterstutzt proaktive
Versicherer bei der Bewdltigung aktueller und kunftiger
Herausforderungen, der Stérkung ihrer Marktposition
und der ErschlieRung neuer Méglichkeiten.

W

Der Global Insurance Market Pulse agiert als Motor
far Verédnderung und Wegweiser fur innovationsbe-
reite Versicherer, mit einem Fokus auf Resilienz,
Relevanz und nachhaltiges Wachstum. Er ist eine
strategische Roadmap fur alle, die in der sich
wandelnden Versicherungslandschaft wachsen und
innovieren moéchten.

Global Insurance Market Pulse
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Executive
Ssummary

Die Weltwirtschaftskonjunktur befindet sich derzeit
in einer Schwdchephase. Dies betrifft insbesondere
die Schwellenlénder, die nur eingeschrénkten
Zugang zu Krediten haben und sich durch einen

neutralen finanzpolitischen Kurs kennzeichnen.

Es wird jedoch erwartet, dass die Kerninflation aufgrund mehrerer Faktoren,
wie z. B. die Verringerung der weltweiten Wirtschaftstétigkeit, Anpassungen
auf dem Wohnungsmarkt, nachlassende Belastungen in der Lieferkette
und einer strafferen Geldpolitik, nachld@sst. Die zu erwartende Krise der
Lebenshaltungskosten erfordert finanzielle Unterstutzung fur die Bevélker-
ung. Dadurch ist wiederum eine Anpassung der staatlichen Haushaltslage
erforderlich.

W

Die Versicherungsbranche bereitet
sich immer schneller auf die ab-
schwdchende wirtschaftliche Lage
vor und lautet damit eine Zeit der
Transformation ein. Der Schwer-
punkt liegt auf der Verringerung
der Deckungslucke, die Neuheiten
wie die parametrische Versi-
cherung beinhaltet. Dartber hi-
naus muss die Branche den
ESG-Werten Umwelt, Soziales und
Unternehmensfihrung weiterhin
Prioritdt einrumen. Dabei spielt
gerade das Investieren in nachhal-
tige Unternehmen, Organisationen
sowie Fonds bei den Portfolio-
entscheidungen eine wichtige
Rolle.

Um in diesem dynamischen Um-
feld erfolgreich agieren zu kénnen,
ist es fur die amtierenden Player
der Branche unerldésslich, sich far
Innovation und Flexibilitdt einzuset-
zen und sich so einen Vorsprung in
diesem Wettbewerbsumfeld zu
sichern. Dies erfordert eine tief-
greifende Ausarbeitung von
kundenorientierten Ansdtzen, die
darauf abzielen, die Bedurfnisse
und Vorlieben der Kunden genau
zu analysieren und umzusetzen. Die
Rolle von Technologie und Digitali-
sierungist in dieser Transformation
von zentraler Wichtigkeit und bietet
diverse Moéglichkeiten zur Opti-
mierung von Prozessen und erheb-
lichen Effizienzsteigerungen.
DarUber hinaus ist die Férderung
einer Kultur der Zusammenarbeit
und des kontinuierlichen Lernens
eine wichtige Strategie. Ein
entschlossenes Engagement far
Nachhaltigkeit und soziale Verant-
wortung der Unternehmen wird
doppelt wichtig werden, zum einen
um einen positiven FuRabdruck in
der Gesellschaft zu férdern und
zum anderen um das Unterneh-
menswachstum voranzutreiben
und so den Weg fur eine verant-
wortungsvolle und bewusste
Zukunft zu ebnen.



O
Der Versicherungsmarkt

In Zeiten hoher Inflation stehen
Versicherungsunternehmen vor allem
durch erhéhte Schadenkosten und
geringerer Nachfrage vor signifikanten
Herausforderungen. Allerdings kénnen
die daraus resultierenden héheren
Zinsen auch fiir Rlickenwind bei den
Anlagerenditen sorgen.

Im Jahr 2023 sieht sich die Versicherungswirtschaft mit
einer Reihe von Herausforderungen konfrontiert, die die
komplette Branche veréindern werden. Von den stei-
genden Kosten im Zusammenhang mit der Inflation bis
hin zur Notwendigkeit der digitalen Transformation
steuern die Versicherer durch ein sehr komplexes Um-
feld. Die zunehmende Haufigkeit und Schwere von Na-

turkatastrophen aufgrund des Klimawandels erhéhen
zusdtzlich die Schadenkosten und vergréRern die Ge-

« Die Versicherer sind weiterhin entschlossen,
gleichzeitig

Die Marktteilnehmer betrachten die

Die Versicherungsran-
che steht vor zanlreichen
Herausforderungen, die
fiefgreifende Veronde-
rungen mit sich bringen.

fahr mangelnder Deckung im Versicherungsgeschdft.
Gleichzeitig stehen die Versicherer unter dem Druck,
ESG-Faktoren in ihre Geschdaftsmodelle und Anlage-
strategien einzubeziehen. Der stetig steigende digitale
Einfluss bringt ebenso erhohte Risiken fur Cyber-
Angriffe mit sich. Dies stellt die Versicherer vor die He-
rausforderung, einen wirksamen Versicherungsschutz
gegen solche Angriffe zu bieten und ihre eigene Cyber-
sicherheit zu gewdhrleisten.

anzustreben und

beizubehalten.

als strukturell in der Investitionslandschaft ver-

ankert und sehen in ihr die gréRte Bedrohung flir ihre Gewinne bzw. ihr Investitionsportfolio.

Langfristig gesehen veréindern der

und der

- welcher durch die

Auflésung der Branchengrenzen entsteht - die Definition der Versicherungen selbst.

W

sowie das Investieren in Nachhaltigkeit
steht weiterhin im Vordergrund der Portfoliolberlegungen.

Global Insurance Market Pulse
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INFLATION

Die stetig steigenden Kosten fur Waren und Dienstleistungen bereiten der
Versicherungsbranche weiterhin grof3e Sorgen.

Unabhdngig davon, auf welchen Ursachen die derzeitige Inflation beruht,
schwdécht die anhaltend hohe Inflation die Kaufkraft der Kunden. Dartber
hinaus erhoht die Inflation die Schadenkosten, insbesondere in Bereichen
wie der Kranken- und Sachversicherung, und kann auch die Anlageren-
dite beeintrdchtigen. Die geldpolitischen MaRnahmen zur Bekémpfung
der Inflation kénnten eine Rezession auslésen, wenn sie nicht schon in
mehreren Regionen begonnen hat.

DIGITALE TRANSFORMATION

Die Versicherungsbranche ist weiter dabei ihre bedeutende digitale
Transformation umzusetzen. Die Anpassung an neue Technologien und
digitale Plattformen stellt in zweierlei Hinsicht eine Herausforderung dar.
Sowohl im Hinblick auf den Erfolg solcher Transformationen als auch auf
ihre finanziellen Auswirkungen auf die Versicherer, wie aus zahireichen
zu diesem Thema veréffentlichten Berichten hervorgeht. Dies gilt insbe-
sondere fur etablierte Versicherer, die noch viele Altsysteme in Betrieb
haben.

KLIMAWANDEL
Der Klimawandel ist ein entscheidender Faktor, von dem wir erwarten,
dass er die Entwicklung des Versicherungsmarkts erheblich beeinflussen,
wenn nicht sogar geféihrden, wird. Denn dieser férdert einen Anstieg des
Auftretens und der Intensitét von Naturkatastrophen. Die Verschérfung
des Klimawandels treibt folglich die Schadenaufwendungen der Versi-
cherer in die Hohe, insbesondere im Schaden- und Unfallbereich.

Im Folgenden heben wir mehrere Faktoren
hervor, die derzeit die Geschiiftsergebnisse aus
Sichtder Versicherer beeinflussen, sowie die
Artund Weise, wie diese Faktoren die finanzielle
Entwicklung der Versicherungsunternehmen



&

ESG-VERANTWORTUNG
Der Versicherungssektor steht unter zunehmendem Druck, die ESG-
Prinzipien (Umwelt, Soziales und Unternehmensfihrung) in seine Ge-
schéftsparadigmen und Anlagephilosophien zu integrieren. Wie bereits
verdeutlicht, wird der Klimawandel tiefgreifende Auswirkungen auf die
Geschdftsdynamik von Versicherern haben. Daher obliegt es den Ver-
sicherungsunternehmen, die Integration von ESG-MaRnahmen zu prio-
risieren und so nicht nur ihre Geschdftsféhigkeit zu sichern, sondern auch
einen positiven Eindruck auf ihren Kundenstamm auszutiben und diesen
in Richtung Nachhaltigkeit zu steuern.

Cyber-Risiken

Mit der fortschreitenden Digitalisierung vom Privat- und Geschéftsleben
hat sich das Epizentrum der wirtschaftlichen Wertschépfung in Richtung
digitale Medien verlagert, die wiederum Uberwiegend in Cloud-Umge-
bungen betrieben werden. Dieser Wandel fuhrt zu einem dringenden und
wesentlichen Bedarf an Absicherung. Vor allem vor dem Hintergrund
eskalierender Cyber-Bedrohungen, die durch geopolitische Schwankungen
noch verscharft werden. Die Gesellschaft des 21. Jahrhunderts fordert
einen verstdrkten Fokus auf Cybersicherheit und macht diese zu einer
grundlegenden Voraussetzung fur einen reibungslosen Ablauf in dieser
digitalen Epoche. Die Versicherer stehen vor einer gewaltigen Aufgabe:
Sie mussen wirksame Deckungsstrategien fir Cyber-Risiken entwickeln

und gleichzeitig ihre eigenen Cyber-Sicherheitsvorkehrungen verstérken.

Es ist von entscheidender Bedeutung, dass die Versicherer die Rolle
anspruchsvoller Tools fur die Minimierung von Cyber-Risiken hervorheben
und sie in den Vordergrund ihres Leistungsportfolios stellen.

Global Insurance Market Pulse
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Strukturelle Probleme

innerhalb der Branche

Angesichts der beispiellosen Herausforderungen, die die COVID-19-Pandemie

mit sich gebracht hat, befindet sich die Versicherungsbranche in einem sehr

komplexen Umfeld sowie inmitten der Transformation der eigenen Branche. Die

Ara, in der wir uns befinden, ist vor allem durch das Entstehen neuer komplexer

Herausforderungen wie z.B. kiinstliche Intelligenz und die Beschleunigung

bereits bestehender Dynamiken, insbesondere die bereits erwdhnten

Auswirkungen des Klimawandels und der Cyber-Risiken gekennzeichnet.

Es obliegt den etablierten Versicherern, sowohl schnell als auch strategisch

auf diese erheblichen strukturellen Verénderungen zu reagieren, sofern sie

nicht bereits MaRnahmen zur Anpassung an dieses sich entwickelnde Umfeld

eingeleitet haben.

EINE BRANCHE
WIE JEDE ANDERE

In den nachfolgenden Abschnit-
ten dieses Berichts werden die
strategischen  Antworten  der
Branche auf die vorherrschende
Situation im Detail beschrieben.
Gegenwdrtig konzentrieren  wir
uns auf die Untersuchung der tief
verwurzelten strukturellen Proble-
me der Branche, die die Grundla-
ge fur die erwarteten strategi-
schen Ansdatze bilden.

Die vorherrschenden Umsténde in
der Branche kennzeichnen sich
durch eine anhaltende Beein-

trdchtigung der Ertragssteigerung,
einem Defizit bei der Verfolgung
von kundenorientierten Ansdtzen
und einer unzureichenden Reakti-
on auf aufkommende Risiken, wo-
durch sich die Deckungslicke ver-
grofRert. DarUber hinaus verstérkt
die wachsende Rolle der Vermitt-
ler beim Kundenkontakt und die
unaufhaltsamen Herausforderun-
gen, die InsurTech-Unternehmen
mit sich bringen, den Bedarf an
Innovationen. Trotz des Aufkom-
mens technologischer Fortschritte
befindet sich die Branche weiter in
einem Teufelskreis erhdhter Kos-
tenquoten undist nichtin der Lage,
die potenziellen Vorteile voll aus-
zuschopfen.

W

RENTABILITAT DURCH
UMSATZWACHSTUM

Die Umsatzsteigerung in den ge-
sattigten Mdarkten stof3t derzeit auf
Gegenwind. Dieser ist auf den
Preisdruck und das schleppende
Wachstum  der  organischen
Nachfrage zurUckzuftihren. Eine
genauere Betrachtung dieser Dy-
namik in den entwickelten Volks-
wirtschaften zeigt, dass man sich
auf Preiserhédhungen verldsst, um
das Wachstum voranzutreiben.
Eine Strategie, die die Bemuhun-
gen um eine Erweiterung des Kun-
denstamms durch ein gréReres
Vertragsvolumen oder die Einfuh-



Frankreich Deutschland Italien Spanien Eurozone

B Nominaler Anstieg des BIP B Inflation bei Versicherungen (z. B. Krankenversicherung), zusammengefasst

NOMINALES WACHSTUM DES SACHVERSICHERUNGSMARKTES (PRIVATKUNDENGESCHAFT) VS. VERSICHERUNGSINFLATION,
2002 - 2021 IN %: MEHR ALS DIE HALFTE DES (NOMINALEN) WACHSTUMS IN DER EUROZONE IN DEN LETZTEN 20 JAHREN WURDE
ALLEIN DURCH DIE VERSICHERUNGSINFLATION ANGETRIEBEN. QUELLE: EUROSTAT
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©
o
O
Q
>
2
=
Q
-
0O
@
<
Q
=
~
@
—~
Y
=
2
@

rung innovativer Produkte zur De-
ckung neuer Risiken in den Hinter-
grund dréngt. Dieser Trend deutet
mdglicherweise auf eine abneh-
mende Relevanz der etablierten
Unternehmen in den heutigen
Mdrkten hin und macht strategi-
sche Neubewertungen zur Férde-
rung eines nachhaltigen Wachs-
tums erforderlich.

DER KUNDE IM
MITTELPUNKT DER
MARKTANSTRENGUNGEN

Trotz konzertierter BemuUhungen
einen stdrker kundenorientierten
Ansatz einzufthren, sieht sich die
Versicherungsbranche mit einer
Reihe tief verwurzelter Herausfor-
derungen konfrontiert, die diese
Transformation behindern. Eine
kritische Prufung des Sektors of-
fenbart eine ausgeprdgte man-
gelnde Fdhigkeit, die Entwicklung
und Bereitstellung von Produkten
und Dienstleistungen vollsténdig
auf die sich entwickelnden Be-
durfnisse und Praferenzen des
modernen Kunden abzustimmen.

Zur weiteren Veranschaulichung
ist anzumerken, dass trotz eines
Anstiegs der Marketingausgaben,
die auf eine stdérkere Kundenori-
entierung abzielen, die Auswirkun-
gen auf die Beitrdge in der Bran-
che vernachlé@ssigbar sind. Das
deutet auf eine Diskrepanz zwi-
schen den Marketingstrategien
und den tatséchlichen Bedurfnis-
sen und Préferenzen der Kunden
hin. Dies ist zum Teil darauf zu-
rGckzufUhren, dass sich die Unter-
nehmen in der Vergangenheit auf
traditionelle  Geschd&ftsmodelle
wie den Vertrieb durch Vertreter
verlassen haben, die oft starr und
nicht darauf ausgelegt sind, einen
dynamischen, kundenorientierten
Ansatz zu férdern.

Das Gesamtergebnis ist eine Ver-
gréRkerung der Deckungsltcke.

EIN DETAILLIERTER
EINBLICK IN DIE
DECKUNGSLUCKE

Die Deckungslicke ist der nicht
versicherte oder ungeschutzte Teil
der Ressourcen, der zur vollsténdi-

W

Der Wert der
ungeschutzten

Risikoantelle ist in

den letzten funf
Jahren stetig
gestiegen.

gen Risikominderung erforderlich
ist. Der Wert der ungeschutzten Ri-
sikoanteile ist in den letzten funf
Jahren stetig gestiegen.

Das Swiss Re Institute schatzt die
globale Deckungslicke fur 2022
auf 1,8 Billionen USD in umgerech-
neten Beitréigen (=Pramiendqui-
valent), was einem kumulativen
Anstieg von 20 % gegenuUber 15
Bilionen USD im Jahr 2018 ent-
spricht. Etwa 43 % des weltweiten
Risikos waren im Jahr 2022 nicht
durch Versicherungen und andere
Vermdgenswerte abgesichert,
wdhrend es vor zehn Jahren noch
46 % waren.

Die weltweite Deckungslicke in
Hohe von 1,8 Billionen USD im Pré-
miendquivalent im Jahr 2022 ist
nominal um 4,0 % héher als 2021
und entspricht dem globalen no-
minalen BIP-Wachstum.

Die globale Deckungslicke wéchst
in etwa mit der Rate des globalen
BIP, im Durchschnitt um 3 bis 5 %
jéhrlich, nominal Uber 1, 5 und 10
Jahre.



STRATEGISCHER ANSATZ ZUR
SCHLIESSUNG DER DECKUNGSLUCKE:

Um die Deckungsltcke zu schlieRen, muss die Versi-
cherungswirtschaft einen dualen Strategieansatz
verfolgen.

Zum einen die Strategien zur Schadenprdévention, die
sich auf die Verringerung von Risiken und potenziellen
Schdaden durch Sicherheitserziehung, die Einhaltung
von Vorschriften und den Einsatz von Technologie
konzentrieren. Zum anderen die Strategien zur Risiko-
Ubertragung, die darauf abzielen, das finanzielle Risi-
ko durch innovative Versicherungsprodukte auf eine
grofdere Gruppe zu verteilen, die Versicherungsdurch-
dringung zu erhéhen und 6ffentlich-private Partner-
schaften zu férdern.

Beide Ansdtze spielen eine zentrale Rolle bei der
SchlieRung der Deckungslicke, wobei die Schaden-
prdvention darauf abzielt, das Auftreten von versi-
cherbaren Ereignissen zu verringern, und die Risiko-
Ubertragung darauf abzielt, eine angemessene
finanzielle Deckung zu gewdhrleisten, wenn solche Er-
eignisse eintreten.

10 J.(2012-2022) 5 J. (2017-2022) 1J. (2021-2022)

B Anstieg der Schutzltcke [l BIP-Wachstum

W
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Die Versicherungswirtschaft muss die
Deckungsliicke durch Risikovermeidung und
Risikolibertragung schliessen.

SCHADENPRAVENTION:

Durchfihrung von Programmen zur
Sicherheitsaufklérung, um die Offentlichkeit fur
potenzielle Risiken zu sensibilisieren.

Durchsetzung strengerer Bauvorschriften in
Hochrisikogebieten, um mégliche Schaden durch
Naturkatastrophen zu verringern.

Férderung eines gesunden Lebensstils und einer
prdventiven Versorgung, um das Auftreten chronischer
Krankheiten zu verringern.

Einsatz von Technologie und Datenanalyse zur
Ermittlung von Risikomustern und zur Information
Uber PréventionsmafRnahmen.

Bestdrkung des Einzelnen, PréventionsmaRnahmen
Vorrang vor anderen unmittelbaren Bedurfnissen
einzurGumen.

RISIKOUBERTRAGUNG:

Innovative Versicherungsprodukte, wie z. B. solche
mit parametrischen Auslésern, fir eine schnelle
Katastrophenhilfe.
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Verbesserung des Versicherungsschutzes in
Entwicklungsléndern.

Diversifizierung und Verbesserung der Zugénglichkeit
der Versicherungsmdrkte, insbesondere fir
Risikogruppen.

Stdérkung der Kooperationsbeziehungen
zwischen 6ffentlichen Einrichtungen und
Versicherungsunternehmen.

Nutzung von 6ffentlich-privaten Partnerschaften zur
Umgehung politischer und finanzieller Hindernisse.

Verbesserung des Versténdnisses und der Akzeptanz
von Risikotransferlésungen als Mittel zur Stérkung der
Widerstandsfdhigkeit.




INSURTECHS UND VERMITTLER

In dem dynamischen Umfeld der Versicherungsbran-
che treiben InsurTech-Trends einige Fortschritte voran,
die sich vor allem in die Marketing- und Vertriebsdi-
mensionen der Versicherungswertschépfungskette
einordnen lassen. Trotzdem steht die Branche vor der
Hurde, ihr volles Potenzial auszuschopfen. Denn Insur-
Tech-Initiativen sind nur begrenzt skalierbar und, was
noch viel wichtiger ist, die Branche ist nicht in der Lage,
das zugrunde liegende Versicherungsprodukt wirklich
zu erneuern. Die etablierten Unternehmen der Branche
haben mit der Integration dieser fortschrittlichen, tech-
nologiegetriebenen Innovation in ihre bestehenden
Wertschépfungsketten zu kdmpfen. Dieses Szenario
verdeutlicht den dringenden Bedarf an einer harmoni-
schen Verschmelzung der neuartigen Lésungen mit
den bestehenden Rahmenbedingungen, um eine Kul-
tur der kontinuierlichen Innovation zu férdern und ei-
nen Wettbewerbsvorteil auf dem Markt zu erhalten.
Dies ist jedoch sehr schwer zu erreichen, wenn die In-
dustrie nach wie vor stark auf sich selbst konzentriert
und der Anreiz flr echte Innovationen gering ist.

60% —
50,29%
50% |
Allianz SE; 12,92% 40,61%
40% 1
AXA; 11,05%
i 31,22% 31,34%
30% | AXA S.A.; 11,37%
State Farm: 8.78% Northwestern; 7,49%
Generali; 10,65%
20% 1 Lloyd’s; 10,02% Berkshire New York Life; 6,96%
Hathaway; 6,44%
Allianz; 7,76% Metropolitan: 6,02%
Progressive; 6,96% P T
0% Chubb Ltd; 839% 9
T CNP Allstate Prudential of
. Insurance; 5,85% Insurance: 517% America; 559%
Zurich Insurance Crédit Agricole Liberty Mass Mutual Life;
0% Group Ltd; 7,60% Assurances; 5,31% Mutual;4,87% 5,28%
Nichtlebensversicherung Lebensversicherung Nichtlebensversicherung Lebensversicherung
Europa Europa USA USA
H Topb5 H Top 4 Top 3 Top 2 Top1

KONSOLIDIERUNG DER VERSICHERUNGSBRANCHE, MARKTANTEIL DER 5 FUHRENDEN UNTERNEHMEN IN DEN JEWEILIGEN
MARKTEN UND SPARTEN IN GEBUCHTEN BRUTTOPRAMIEN, 2021. QUELLE: WAVESTONE
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Die Rolle der Vermittler in der Versicherungsbranche,
darunter auch Agenten und Makler, hat sich in den
letzten Jahrzehnten erheblich ausgeweitet. So haben
sie entscheidend dazu beigetragen, dass die Kunden
die besten, auf ihre Bedurfnisse zugeschnittenen Ver-
sicherungspolicen finden.

Es st fur Versicherungs-
unternehmen
unerlasslich, inovative
Wege zu finden, um
direkt mit den Kunden

IN Kontaokt zu treten.

Die Versicherer befinden sich in einer prekéren Lage,
in der sie allmdhlich den Kontakt zu den Endkunden
verlieren. Ein Szenario, das den Markenwert und die
Kundentreue, die sie im Laufe der Jahre aufgebaut
haben, potenziell beeintréchtigen kénnte. Den Ver-
mittlern ist es durch die Nutzung digitaler Plattformen
gelungen, einen stdrker personalisierten und opti-
mierten Service anzubieten, der die traditionellen An-
s@tze der Versicherer in den Schatten stellt. Dieser
Wandel hat ein akutes Problem fur die Versicherer
ans Licht gebracht: Die dringende Notwendigkeit, ihre
Kundenbindungsstrategien neu zu erfinden, um eine
direkte und tiefere Verbindung mit den Endverbrau-
chern zu férdern.

In diesem sich wandelnden Umfeld ist es fur Versi-
cherungsunternehmen unerl&sslich, nicht nur effizient
mit Vermittlern zusammenzuarbeiten, sondern auch
innovative Wege zu finden, um direkt mit den Kunden
in Kontakt zu treten und ihre Préferenzen und BeduUrf-
nisse aus erster Hand zu verstehen.

DER LANGSAME FORTSCHRITT IN DER
PRODUKTIVITATSVERBESSERUNG

Trotz konzertierter Bemuhungen zur Steigerung der Ef-
fizienz hat die Versicherungsbranche in den letzten
Jahren nur marginale Produktivitdtsgewinne ver-
zeichnet. Zwischen 2014 und 2019 gelang es lediglich
45 % der weltweiten Schaden- und Unfallversicherer,
ihre Kostensdtze zu senken - eine Statistik, die ein eher
stagnierendes Abbild der Fortschritte der Branche in
diesem Bereich darstellt. Selbst angesichts des ra-
santen technologischen Fortschritts scheint die Bran-
che in einem unerbittlichen Kreislauf hoher Kosten-
sdtze gefangen und nicht in der Lage zu sein, die
potenziellen Vorteile, die diese Fortschritte bieten
kénnen, voll auszuschopfen.

Die Situation erfordert eine tiefere Selbstbetrachtung
und eine radikale Uberarbeitung der bestehenden
operativen Strategien. Mit anderen Worten: Die Akteu-
re der Branche sollten eine Kultur der kontinuierlichen
Verbesserung schaffen, in der innovative Lésungen
nicht nur akzeptiert werden, weil der Markt sie erwar-
tet, sondern aktiv gesucht werden. Durch die aktive
Einbindung moderner Technologien und die Optimie-
rung bestehender Prozesse besteht ein erheblicher
Spielraum zur Steigerung der Arbeitsproduktivitdt in
allen Bereichen der Wertschépfungskette - ein Schritt,
der die Produktivitatslandschaft im Versicherungs-
sektor méglicherweise neu definieren kann. Ziel sollte
es sein, bis 2030 zu weniger arbeitsintensiven Be-
triebsmodellen Uberzugehen, was nicht nur die Effizi-
enz steigern, sondern auch Moéglichkeiten fur persén-
liche Beziehungen zu den Kunden eréffnen und damit
den angebotenen Dienstleistungen eine dringend
bendtigte personliche Note verleihen wirde.

W
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KOSTENQUOTE IN DEN SEKTOREN SACH- UND LEBENSVERSICHERUNGEN SEIT 2017 IN DEN USA (%).
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Strategische Imperative fur
die Versicherungswirtschaft

Bei der Navigation durch dieses komplexe Informationsgeflecht sehen sich
Vorsténde dazu veranlasst, eine Reihe von strategischen Fragen in Erwéigung

zu ziehen - ein notwendiges Unterfangen, um die Resilienz zu fordern und ihre
Organisationen in eine Zukunft zu lenken, die auf Innovation, Anpassungsféahigkeit
und nachhaltigem Wachstum beruht. Ziel dieses Diskurses ist es, Licht auf die
kritischen Wege zu werfen, die Flihrungskréfte beschreiten miissen. Dabei

sollen sie die zuvor erérterte Marktstimmung als Wegweiser nutzen, um den vor
ihnen liegenden Weg zu beleuchten und Strategien zu entwickeln, die sowohl
reaktionsschnell als auch vorausschauend sind und einen Wettbewerbsvorteil in

einem ebenso volatilen wie unvorhersehbaren Markt gewdihrleisten.

STRATEGISCHE FRAGESTELLUNGEN MIT DENEN SICH DIE VORSTANDE DER
VERSICHERUNGSGESELLSCHAFTEN BEFASSEN MUSSEN:

* Wie kénnen Unternehmen Innovation und Anpassungsfdhigkeit Der Weg zu kunftiger Relevanz und
férdern, um in dem heutigen dynamischen Marktumfeld der Erfolg liegt in der strategischen
Konkurrenz einen Schritt voraus zu sein? Anpassung und Innovation. Wir

werfen jetzt einen Blick auf die

* Welche kundenzentrierten Ansétze kénnen umgesetzt werden, zentralen Strategien, die Versiche-
um ein tieferes Versténdnis der Kundenbedurfnisse und rer umsetzen mdussen, von der
-préferenzen zu erlangen? Integration von ESG-Aspekten bis

hin zur Nutzung von KI und Daten-

+ Welche Strategien kénnen eingesetzt werden, um die analyse, um in dem wandelnden
Zusammenarbeit zu verbessern und eine Kultur des Marktumfeld  wettbewerbsféhig
kontinuierlichen Lernens innerhalb der Organisation zu férdern? und relevant zu bleiben.

» Wie kénnen Unternehmen sich fur Nachhaltigkeit einsetzen
und soziale Verantwortung Gbernehmen, um einen positiven
Einfluss auf die Gesellschaft auszulben und gleichzeitig das
Geschdftswachstum zu férdern?

W



FORTSCHRITTLICH SEIN UND DAS PRODUKTPORTFOLIO

MIT INNOVATIVEN PRODUKTEN ERNEUERN

Die Welt verdndert sich, und mit ihr auch die Arten von Risiken, denen Menschen
und Unternehmen ausgesetzt sind. Die Versicherungs-unternehmen mussen
diesen Verdnderungen einen Schritt voraus sein, indem sie ihr Produktangebot
erneuern. Dabei kann es sich zum Beispiel um die Absicherung neuartiger
Risiken handeln. Dartber hinaus gibt es viele unterversicherte Risiken und
erhebliche Risiken, die nicht versichert wurden. Um dem entgegenzuwirken,
mussen die Versicherer ihre Produkte modular gestalten, das Kapital zwischen
Privat- und Geschdftskunden umschichten und sich rasch eine starke
Marktposition aufbauen.

Ein Produkt, das hervorgehoben werden sollte, ist die Mikroversicherung, die
das Potenzial hat, Haushalten den Zugang zu kostengtinstigen und effizienten
Versicherungsprodukten zu erméglichen. Die Inanspruchnahme von
Mikroversicherungen hat in den letzten Jahren deutlich zugenommen,
insbesondere in den Bereichen Lebens-, Sach- und Agrarversicherung. Im Jahr
2022 werden, nach Angaben des Microinsurance Network, 223 Millionen
Menschen in 34 Ldndern Uber einen Mikroversicherungsschutz verfigen.
Mikroversicherungen im Bereich der Lebensversicherung sind das am weitesten
verbreitete Produkt, das sowohl in Asien als auch in Lateinamerika den gréRten
Teil der Bevélkerung abdeckt. Angesichts der durch Inflation zunehmenden
finanziellen Schwierigkeiten der aufstrebenden Mittelschicht sind erschwingliche
Lebens- und Krankenversicherungen noch wichtiger geworden, um zu
verhindern, dass diese Haushalte im Todes- oder Krankheitsfall wieder in die
Armut abrutschen.

KUNDENINTERAKTIONEN UND -ERLEBNISSE DURCH

EINE STARKERE PERSONALISIERUNG VERBESSERN

Kunden erwarten heute ein nahtloses, personalisiertes Erlebnis, ganz gleich,
ob sie mit einem Technologieunternehmen oder einem Versicherungsanbieter
zu tun haben. Durch die Kombination der verfigbaren Technologien und Da-
tenanalysen mussen die Versicherer alles tun, um ihre Kunden besser zu ver-
stehen und ihnen personalisierte Produkte und Dienstleistungen anzubieten.
Dazu gehért auch die Schaffung eines nahtlosen, konsistenten ,Multi-Access"-
Erlebnisses auf allen Kandlen.

Durch die Nutzung alternativer Kandle und neuer Technologien fir den Ver-
sicherungsvertrieb kénnen die Versicherungsunternehmen derzeit vernach-
ldssigte Verbrauchergruppen erreichen. Diese alternativen
Vertriebskandle, die nicht mehr auf Vermittlernetzwerke angewiesen sind, kén-
nen zum Beispiel Versorgungsunternehmen, Zahlungsdienstleister, Mobilfunk-
anbieter, Genossenschaften, Finanzinstitute und Versicherungsaggregatoren
sein. Auf diese Weise kénnen Versicherungsunternehmen einen Markt errei-
chen, zu dem auch Kunden gehéren, die bisher keine Versicherung abgeschlos-
sen haben. Diese Strategie der verbesserten und personalisierten
Kundenansprache ist fir den kunftigen Erfolg von Versicherungsunternehmen
von entscheidender Bedeutung.




MIT FORTSCHRITTLICHER MODELLIERUNG UND DATENANALYSE ARBEITEN

Die Versicherer kdnnen fortschrittliche Modellierungstechniken nutzen, um
die wichtigsten Risikofaktoren zu analysieren und zu verstehen. Um die Reich-
weite von Versicherungen zu erhéhen und neue und unterversorgte Risiko-
segmente zu erschliefRen, sind Produktinnovationen und -entwicklungen mit
einem starken Fokus auf Daten und Analysen erforderlich.

Parametrische Lésungen, die sich auf Indikatoren und nicht auf tatséchliche
Schdden stltzen, sind besonders effektiv in Bereichen wie der Ernte- und Ka-
tastrophenversicherung. Die Rolle von Vorhersagemodellen, Automatisierung
oder Optimierung des Underwritings, KI-gestutzten virtuellen Assistenzsyste-
men, elektronischen Gesundheitsakten, Lifestyle-Daten und Wearable kann
gar nicht hoch genug eingeschétzt werden, wenn es darum geht, Lebens- und
Krankenversicherungsprodukte effizienter und fur neue Kundengruppen zu-
gdnglich zu machen.

MODERNISIERUNG DER TECHNISCHEN BASIS

Technologie wird in der Versicherungsbranche nicht nur immer wichtiger, sie
ist mittlerweile eine entscheidende Komponente, die tUber Erfolg oder Misserfolg
eines Versicherers entscheiden kann. Die Modernisierung der wichtigsten Tech-
nologieplattformen ist nicht Idnger eine Option, sondern eine Notwendigkeit
far Versicherer, um im digitalen Zeitalter wettbewerbsfdhig und relevant zu
bleiben. Bei dieser Modernisierung geht es nicht nur darum, veraltete Legacy
Systeme durch moderne Systeme zu ersetzen, sondern auch darum, in neue
Technologien wie kinstliche Intelligenz, Blockchain und Cloud Computing zu
investieren und diese in die bestehenden Prozesse zu integrieren.

Einem Bericht von Novarica zufolge werden die Versicherer im Jahr 2023 vor-
aussichtlich 203 Milliarden Dollar fur ihre IT ausgeben, wovon ein erheblicher
Teil auf die Modernisierung ihrer zentralen Technologieplattformen entfallen
wird. Eine Umfrage von Willis Towers Watson ergab, dass nur 56 % der Versi-
cherer ein modernes Vertragsverwaltungssystem vollstéindig implementiert
haben.

Die technologische Modernisierung bietet zudem die Méglichkeit, die bestehen-
den Unternehmensprodukte und die Art und Weise, wie sie bereitgestellt werden,
zu Uberdenken. Die Zusammenlegung der Produktteams und das Uberdenken
der Beziehung zwischen den Kernteams, die Technologie und Produkte verant-
worten, eréffnet neue Innovationsmaéglichkeiten.

STEIGERUNG DER PRODUKTIVITAT

Der Versicherungssektor ist wie andere Branchen auch stéindig mit der Heraus-
forderung konfrontiert, die Produktivitat zu steigern und die Betriebskosten zu
minimieren. Fur die Versicherer besteht das Potenzial, die Produktivitat zu
steigern und die Betriebskosten in den kommenden zehn Jahren um 40 % zu
senken.

Die Gesamtergebnisse waren bisher jedoch trotz der von vielen Versicherern
eingeleiteten Kostensenkungsinitiativen wenig Uberzeugend. Die Produktivi-
tatssteigerungen waren in der gesamten Branche begrenzt. Im Zeitraum zwi-
schen 2014 und 2019 sanken die Kostensdtze bei lediglich 45 % der globalen




Sachversicherer, wobei es erhebliche regionale Unterschiede gab. Bei einem
erheblichen Teil der Versicherer blieben diese Quoten entweder unverdéndert
oder stiegen an.

Dies ist ein dusteres Bild fur eine Branche, die die Bedeutung von Produktivitéits-
steigerungen immer wieder hervorgehoben hat. Um dieses Problem anzugehen,
ist ein ganzheitlicher, struktureller Ansatz erforderlich, der die Einfihrung fort-
schrittlicher Technologien, die Automatisierung von Routineaufgaben und die
Verbesserung der Kundenerfahrung umfasst.

ESG IN DAS KERNVERSICHERUNGSGRSCHAFT INTEGRIEREN

Da das Bewusstsein der Gesellschaft fur ékologische und soziale Fragen zu-
nimmt, kénnen sich Versicherungsunternehmen differenzieren, indem sie ESG-
Uberlegungen in ihre Kerngeschdftsmodelle integrieren. Dies kénnte bedeuten,
dass sie Versicherungsprodukte anbieten, die Anreize fur nachhaltiges Ver-
halten schaffen, oder in nachhaltige Unternehmen investieren. Es geht nicht
nur um die Einhaltung von Richtlinien, sondern darum, die Werte des Unter-
nehmens mit denen seiner Kunden und der Gesellschaft insgesamt in Einklang
zu bringen.

OKOSYSTEME MIT HILFE VON INSURTECHS NUTZEN

Die Versicherungsbranche befindet sich an der Schwelle eines Paradigmen-
wechsels. Die traditionellen Branchengrenzen fallen weg, und Okosysteme
werden immer wichtiger. Die Versicherer mussen sich mit diesen Okosystemen
und mit InsurTechs auseinandersetzen, um weiterhin relevant zu bleiben. Dies
kénnte bedeuten, dass sie Partnerschaften mit InsurTechs eingehen, um deren

Technologie und Innovation zu nutzen, oder dass sie ihre eigenen Okosysteme
schaffen.

WANDEL DER UNTERNEHMENSKULTUR UND -PRAXIS

Die Folgen der COVID-19-Pandemie haben in der Versicherungsbranche zu
einem erheblichen Wandel in der Belegschaft gefuhrt. Die Verlagerung hin zu
hybriden Arbeitsmodellen und die Notwendigkeit dynamischer, agiler Arbeits-
praktiken sind deutlicher geworden. Infolgedessen mussen die Versicherer ihre
Arbeitskultur, ihre Diversitét und ihre Arbeitsmethoden neugestalten, um sich
auf diese Veréinderungen einzustellen.

Dazu gehért die Ermittlung der wichtigsten Fahigkeiten und Talente und die
Ausarbeitung der besten Strategien fur die Einstellung und Bindung von Mit-
arbeitenden. Die Branche entwickelt sich auRerdem zu einem globalen Talent-
markt, der die Rekrutierung von jedem Ort der Welt aus erméglicht. Dies bringt
sowohl Chancen als auch Herausforderungen fur die Versicherer mit sich.

Um wettbewerbsfdhig zu bleiben, konzentrieren sich die Versicherer auf die
Erhéhung ihrer Talent-Pipeline, die es ihnen erméglicht, ihre Arbeitskréfte ent-
sprechend den geschdftlichen Anforderungen effektiver einzusetzen. Dazu
gehért die Erkundung neuer Talentpools, die Zuweisung und der Einsatz von
Ressourcen dort, wo sie am dringendsten benétigt werden, und der Aufbau
eines Wertversprechens fur ihre Mitarbeitenden auf der Grundlage der Werte
und Arbeitsmethoden des Unternehmens.
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Schlussfolgerung

AbschlieRend hoffen wir, dass Sie ein vertieftes Ver-
sténdnis fur die dynamische Versicherungsbranche
sowie ihre kunftigen Herausforderungen und Még-
lichkeiten erlangt haben. Die rasante Entwicklung, be-
feuert durch modernste Technologien, makrodkono-
mische Faktoren wie Inflation, Umweltrisiken und die
sich abzeichnende Deckungsliicke, macht es fur Ver-
sicherer unerldsslich, stets wachsam und zukunfts-
weisend zu agieren.

Im Zentrum dieser Transformationsphase liegt das
unbeirrte Engagement fur Kundenorientierung, be-
triebliche Resilienz und nachhaltige Strategien. Versi-
cherer sollten ihre Kunden in den Vordergrund stellen,
technologische Fortschritte nutzen und individuelle
Produktangebote entwickeln. Um gegen potenzielle
Bedrohungen, insbesondere in Bezug auf die Auswir-
kungen des Klimawandels, gewappnet zu sein, ist die
Starkung betrieblicher Strukturen entscheidend.
Nachhaltige Methoden und gesellschaftliche Werte
sind dabei Schlusselfaktoren fur den Erfolg. Kontinu-
ierliches Wachstum und Lernen ist wichtig, wenn Ver-
sicherer im Talentwettbewerb bestehen wollen.
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In der Versicherungsbranche steckt enormes Zu-
kunftspotenzial. Durch Innovation, kundenorientierte
Ansdtze und Nachhaltigkeit haben Versicherer die
Moglichkeit, in der kommenden Zeit zu florieren.
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Eduardo D’Alma ist Partner ist
Partner bei Wavestone und
leitet den Bereich Insurance
International. Er hat mehr als
22 Jahre Berufserfahrung in der
globalen Versicherungsbranche
mit Fokus auf Transformation.
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August Majer ist Senior Manager bei
Wavestone und befasst sich inten-
siv mit Themen rund um Techno-
logieinnovation, InsurTech und Klim
Versicherungswesen. Er hat mehr
als 10 Jahre Berufserfahrung.
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