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Solvency I
Grundlagen und Anforderungen an Versicherer



Solvency Il — 3-Saulen-Architektur
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Saule 1 — Quantitative Anforderungen
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Saule 2 — Qualitative Anforderungen StGV
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Saule 3 — Offenlegung

Berichte an die Offentlichkeit

> SFCR (Solvency Financial and Condition Report):
> Veroffentlichung auf Homepage
> jahrlich bzw. unterjahrig bei wichtigen Entwicklungen

Berichte an die Aufsicht

RSR (Regular Supervisory Reporting)
SFCR
Meldetabellen (QRTs): jahrlich und/oder quartalsweise

VvV V V V

ORSA (Own Risk and Solvency Assessment)
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IDD

Insurance Distribution Directive



Allgemeines StGV

STEIRISCHE GESELLSCHAFT FUR

> Zielsetzung
> Verbesserung der Regulierung des Versicherungsmarktes

> Sicherstellung von gleichen Wettbewerbsbedingungen fir alle am
Vertrieb von Versicherungsprodukten beteiligten Akteure

> Verbesserung des Verbraucherschutzes

> |DD stellt Mindeststandard dar — kann im nationalen Recht verscharft
werden

> Bis 23.02.2018 muss IDD im nationalen Recht umgesetzt sein

> Umfasst jede Form des Versicherungsvertriebes
> Versicherungsvermittler (auch in Nebentatigkeit™)

Versicherungsunternehmen (Direktvertrieb)

Preisve rg|EiChSpO rta |e *) Sofern Nebentitigkeit nach Art 1 Abs 3 IDD
nicht ausdriicklich ausgenommen ist

A| |f| nanzunterne h men - Annexvertrieb zu anderen Produkten

(z.B. Reise-, Ski-Versicherungen)

Weitere (Reisebliros, Autovermietung)

V V V V V

Ausgenommen: Tippgeber
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Anforderungen an den Vertrieb StGV

> Informationspflichten und Wohlverhaltensregeln
> Q@rundsatz der IDD: , best-interest-Ansatz”
> Generelle Pflicht eines jeden Versicherungsvertreibers:
> ehrlich,
> redlich,
> professionell,

> im besten Interesse des Kunden zu handeln.

>  Weiterbildungspflicht (mind. 15 Stunden pro Jahr) fir:
> Alle Vermittler von Versicherungs- und Riickversicherungsprodukten
> Angestellte von Versicherungs- und Riickversicherungsunternehmen

> Angestellte von Versicherungsvermittlern
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Produktgenehmigungsverfahren StGV

> Jedes neue oder wesentlich veranderte Versicherungsprodukt muss vom
Ersteller genehmigt werden

> Festlegung eines Zielmarktes und Nicht-Zielmarktes
> Produkt muss bestimmten Zielmarkt entsprechen

> Risiken fir Zielmarkt muissen bewertet werden

> Vertriebsstrategie muss Zielmarkt entsprechen

> bestehende Produkte sind regelmallig zu tUberprifen

> Vermittlern werden samtliche Informationen zu Produkt und
Genehmigungsverfahren zur Verfliigung gestellt
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Beratung

Xxxxx Insurance
> Standardisiertes Informationsblatt bei insurance Product nfermation Document

Company: <Name> Insurance Company Product: <Name> Policy

N i C ht I e b e n Sve rs i C h e r u n gs p ro d u kte n [Statement that complete pre-contractual and contractual information on the product is provided in other documents]

What is this type of insurance?

[Description of Insuranca]

> EIOPA erarbeitet standardisiertes
Format fur die Présentation des ‘3‘ What is insured? What is not insured?

Informationsblattes =2 Entwurf (o o
E % ﬂ Are there any restrictions on cover?

I ooo

> Beratung: personliche Empfehlung an ;o ! o
den Kunden

@ Where am | covered?
¥ 000000

What are my obligations?

> Empfehlung: umfasst eine o
Erlduterung, warum das gewahlte e snd oot

Produkt am besten geeignet ist [ e oo st

How do | cancel the contract?
Kooooo
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Be rat u ng Zusitzlich bei: StGV
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Versicherungs-

Fiir alle Produkte anlageprodukten

Ausreichend Kenntnisse und

. i o >
Fiir wen tétig? Makler/Agent? ST s el

v o)

®

3 Offenl d

enlegung der . . A -

prt Beteiligungsverhaltnisse (> 10%)} Finanzielle Situation des Kunden-

c

=
oq Analyse der Kundenwiinsche- und

) . e . Verlusttragfihigkeit des Kunden?
O Bediirfnisse

o

e~

o Passendes Produkt anbieten Anlageziele des Kunden?

3

Art der Vergiitung? Risikobereitschaft des Kunden?

Doku der Kundenwiinsche und der
Griinde fiir Produktempfehlung
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Verglitung (1) SIGV

> Provisionen, Gebuhren, Entgelte, sonstige Zahlungen, wirtschaftliche
Vorteile jeglicher Art, finanzielle oder nichtfinanzielle Vorteile oder Anreize
> Offenlegung der Verglitung (vor Abschluss)

> Gebuhr (Vergitung ist direkt vom Kunden zu begleichen -
Offenlegung Betrag oder Berechnungsart)

> Provision (Vergltung ist in Versicherungspramie enthalten)
> Andere Art von Verglitung (wirtschaftliche Vorteile)

> Zahlungen nach Vertragsschluss

> Hohe der Vergutung
> Keine Mitteilungspflicht

> Ausnahme: Honorarberatung, wo Honorar direkt vom Kunden zu
bezahlen ist!
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Verglitung (Il) 2
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> Verbot: Verglitung und Verkaufsziele diirfen keine
Anreize schaffen, ein bestimmtes Versicherungsprodukt
zu verkaufen, obwohl ein anderes Produkt den
Kundenbedirfnissen besser entsprache

> Vergutungssysteme dirfen keine Anreize*) zur
Fehlberatung bieten!

*) Worin genau diese Anreize bestehen kdnnen bzw. woraus konkret ein

verbotenes Vergiitungssystem besteht, regelt die IDD nicht...
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Sanktionen bei VerstoR gegen IDD SIGV
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> Bis zu 5 Millionen Euro oder 5% des Gesamtumsatzes

> Veroffentlichungspflicht
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Digitalisierung
Interne Prozesse und Kundenperspektive



Digitalisierung interner Prozesse StGV
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Zielsetzung: Effizienzsteigerung und Prozessoptimierung

> Automatische Verarbeitung und Polizzierung
> Elektronisches Dokumentenarchiv
> Elektronische Kommunikation (rechtliche Grundlage: VersRAG 2012)

> Schadenabwicklung (Online-Schadenmeldung, App, elektronischer
Schadenakt etc.)

> Digitalisierung im Personalbereich (Zeiterfassung, Reiseabrechnung,
Aus- und Weiterbildung etc.)

> Intranet ...
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Kundenperspektive B~

Studie: Digital Insurance Monitor

nnnnnnnnnnn
VERSICHERUNGSFACHWISSEN

DIGITAL INSURANC
MONITOR 2016

arvato

BERTELSMANN

Quelle: http://www.csc.com/de/insights/137162-csc_studie_digital_insurance_monitor

> Funf Lander:
Deutschland, Italien, Osterreich, Schweiz, Tirkei

> 3.000 Endkundenbefragungen
> Uber 100 Manager-Interviews
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Online Kommunikation StGV
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Quelle: http://www.csc.com/de/insights/137162-csc_studie_digital_insurance_monitor
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Online Kommunikation StGV

,Welche zusatzlichen
Serviceangebote
wiinschen Sie sich von
lhrer Versicherung, um
Sie zu begeistern?“

5,0%

digitaler
Dokumenten-

(o) austausch
8,0%

digitale Kontakt-
maglichkeiten

9,0%

digitale
Vertragsverwaltung

51,8%

persanalisierte
Angebote

9,4%

Angebote von
Partnerunternehmen

15,9 %

personalisierte
Informationen

Quelle: http://www.csc.com/de/insights/137162-csc_studie_digital_insurance_monitor

Dr. Othmar Ederer

30.03.2017 Folie 20



Online Abschluss | Manager-Befragung StG
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»Wie hoch schdtzen Sie den prozentualen Anteil der Versicherungsvertrage
ein, die von den Kunden im Jahr 2020 online abgeschlossen werden?“

Reiseversicherung 5 I 6.55%
(FZ-Versicherung . 44,00%
Haftpflicht-Versicherung - 39,20%
Hausrat-Versicherung . 35,61%
Private Krankenzusatzversicherung ot e 31,60 %
Rechtschutz-Versicherung § _ 31,07 %
Wohngebaude-Versicherung o 28,93%
Unfal-Versicherung 4 I 26,23%
Private Krankenversicherung 2 20,54 %
Berufsunfahigkeit-Versicherung (_‘,':\ ] 19,75 %
Lebensversicherung er _ 18,00 %
0 10 20 30 40 50

Quelle: http://www.csc.com/de/insights/137162-csc_studie_digital_insurance_monitor
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,Haben Sie bereits eine

lﬁ 26,0%
49,0 %
Versicherung online

m 240%
abgeschlossen?”
44’ 2 % & 23,0%

Online Abschluss

,Welche sind fiir Sie die
wichtigsten Griinde, warum 28
Sie Online Services

gegeniiber dem

%
i AR AN
personlichen Kontakt

bevorzugen Wu rden?“ Schneller 24 Stunden Unkomplitzierter

Verfugbarkeit

Quelle: http://www.csc.com/de/insights/137162-csc_studie_digital_insurance_monitor
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P~
o
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,SWiirden Sie den Einsatz
neuer Produkte wie
Fitnessarmbander oder
die Ubertragung von
Fahrzeugdaten
akzeptieren, um
vergiinstigte Angebote zu
erhalten?”

25,0%

10,4 %

17,7 %

Speicherkapazitat?

10,3%

Datenverarbeitung?
Datenschutz?
Ethische Grundsatze?

16,6 %

0O O v

Quelle: http://www.csc.com/de/insights/137162-csc_studie_digital_insurance_monitor
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Top 3 Handlungsfelder beim Ausbau
des digitalen Kundenkontakts

1. Optimierung des Zusammenspiels der Kontaktkandle in
der Kundenkommunikation

2. Bereitstellung personalisierter Angebote und
Informationen

3. Erhohung der Kontaktfrequenz und Nahe zum Kunden
durch ein erweitertes Serviceangebot

Quelle: http://www.csc.com/de/insights/137162-csc_studie_digital_insurance_monitor
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