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Agenda

Regulatorik in der Versicherungswirtschaft

Ein Tag im Leben der Generation Y

Wandel von Kundenerwartungen

Hypothese zu Herausforderungen

Fazit zu Notwendigkeiten
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Regulatorik

Richtlinie (EU) „Solvency II“ (2016)
Rückstellungen, Berichterstattung, Veröffentlichung, Governance, Beschwerde, Int. Kontrollsystem

Finanzmarkt-Geldwäschegesetz (2017)
Verstärkte Sorgfaltspflichten, Anhebung Strafen, Zusammenarbeit Behörden, Analyseverfahren

Online-Identifikationsverordnung (2017, 2018)
Sicherungsmaßnahme, Feststellung/Überprüfung Personen, nicht physisch anwesend/videogestützt

Product Governance/Produktentwicklungsprozess (VAG, 2017)
Jedes Produkt, Konzeption, Freigabe, regelmäßige Überprüfung, Genehmigungsverfahren

Richtlinie (EU) über Versicherungsvertrieb (IDD, 2018)
Bedarfsanalyse, Produktempfehlung, Kosten/Gebühren, Anforderungen Vertrieb, Produktentwicklungsprozess

Datenschutz-Grundverordnung (DSGVO, 2018)
Datenschutzbeauftragten, tiefgreifende Umgestaltung unternehmensinterner Arbeitsabläufe, Sanktionen
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Ein Tag

Sport
7:00

Licht an
6:30

Weg
8:30

Arbeit
9:00

Essen
12:30

Weg
13:30

Entertainment
18:00

Licht aus
23:00

Vorbereitung
8:00

Der Millennials 
checken in der 
Früh nach dem 
Aufstehen
zuerst ihr
Handy

72%
Der Millennials 
nutzen Social 
Media mehrmals
täglich. Facebook 
jedoch nicht mehr
unter den Top 3

73%
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Wandel

Top NPS Kriterien im Bezug auf soziale, lebensverändernde, emotionale, funktionale Elemente

Nicht-Generation Y

Belohnt mich

Spart Zeit

Reduziert Kosten
Qualität

Generation Y

Belohnt mich

Spart Zeit

Reduziert Kosten
Qualitätfu
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Wandel

Top NPS Kriterien im Bezug auf soziale, lebensverändernde, emotionale, funktionale Elemente

Nicht-Generation Y

Reduziert Ängste

Belohnt mich
Schafft Zugang

Spart Zeit
Reduziert Risiko

Reduziert Aufwand
Vermeidet Ärger

Reduziert Kosten
Qualität

Generation Y

Sinn
Motivation

Belohnt mich
Fun/Unterhaltung

Spart Zeit
Integriert

Reduziert Kosten
Qualität

Anziehungskraft

fu
n

kt
io

n
al

 –
em

o
ti

o
n

al
 –

le
b

en
sv

er
än

d
er

n
d

 -
so

zi
al

https://www.bain.com/contentassets/6949813d3e664c1caf061421e8c06d02/bain_report-customer_behavior_and_loyalty_in_insurance_2018.pdf Andreas Kößl, Seite 6

https://www.bain.com/contentassets/6949813d3e664c1caf061421e8c06d02/bain_report-customer_behavior_and_loyalty_in_insurance_2018.pdf


Hypothese

Nicht nur Fintechs, Insurtechs etc. werden unsere Industrie nachhaltig verändern sondern auch Tech-Giants
wie z.B. Google, Amazon. Fokus auf einzelne Schritte der „Value-Chain“. Die Herausforderungen der „alten“
Welt sind die Vorteile der „neuen“ Welt.

Wertschöpfung

Out-
sourcing

Bereichs-Silo´s

Organ. 
Wandel

Veraltert

Prozesse
&
IT

Entwicklung

Mehrwert
für

Kunden

Alle Kunden

Bestands-
& 

Neukunde

„ALT“

Neue Technologie Geringere Kosten No End-to-End Interaktion Neukunden

„NEU“
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Wir benötigen: “Transformation unserer Industrie” & Neue zusätzliche Geschäftsmodelle!

Fazit #1

„… ein wenig anpassen wird nicht ausreichen …“

Basis IT-Plattform modernisieren

sich fit für Omnikanal Fähigkeit und für modulare Produkte & Services machen

Automatisierung im Back-office um time-to-markt und Kosten zu reduzieren
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Fazit #2

„… ein wenig anpassen wird nicht ausreichen …“

Produkte & Prozesse radikal aus Kundensicht ändern

sich öffnen für Partnerschaften in alle Richtungen

nicht gegen die Regulatorik wehren, sondern diese höchst automatisiert integrieren
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Vielen Dank!


