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1 Hintergrund und Zielsetzung

1
|
« zunehmende Bedeutung der Kundengruppe 50+ - zunehmende Anzahl, hohe Vermdgensbestdnde ;
« wachsende Bedarfe im Rahmen individueller Alterssicherung — von einer einfachen Vermodgensplanung zur !
Altersvorsorge hin zu einer ganzheitlichen, typ- und situationsgerechten lebenslangen Versorgungsplanung :

:

|

|

1

# Eigenes Geschdaftsfeld ,Ruhestandsplanung/-management” fOr Versicherer und weitere Akteure?

- Uberblick Gber den Status quo und das angestrebte Zielbild von Versicherern und weiteren Akteuren im Bereich
»Ruhestandsplanung/-management*

« Einschdtzungen zu Markpotenzialen, Entwicklungen und Handlungsbedarfen

« Ableitung von Handlungsoptionen und -erfordernissen, u. a. durch Gegenuberstellung der Ansichten der Versicherer
und der weiteren Akteure




2 Teilnehmer

Folgende 21 Unternehmen und Institutionen haben an der Studie teilgenommen:

14 Versicherungsunternehmen

« Gesamtverband der Deutschen
Versicherungswirtschaft e.V.

+ Allianz Lebensversicherungs-AG

« ALTE LEIPZIGER — HALLESCHE Konzern
«  Fraunhofer-Allianz Ambient Assisted

+ Canada Life Assurance Europe plc Living AAL

Niederlassung fur Deutschland
« die Bayerische
+ HDI Lebensversicherung AG
+  HUK-COBURG Versicherungsgruppe

I
I
I
I
I
I
I
I
I
I
I
I
I
: 5 Andere Akteure

NURNBERGER Versicherung : + Deutsches Rotes Kreuz e.V.
I
I
I
I
I
I
I
I
I
I
I
I
I

- Offentliche Versicherung Braunschweig < Johanniter-Unfall-Hilfe e.V

Provinzial Konzern e casenio AG

+ SIGNAL IDUNA Gruppe
« Stuttgarter Lebensversicherung a.G.

+ escos automation GmbH
+ Gesobau AG / Projekt ,,Pflege@Quartier”

« SV SparkassenVersicherung
«  Swiss Life Deutschland
*  VHV Gruppe

1 umfassen einen Verband sowie eine Forschungseinrichtung
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3.1 Infro
Verstandnis ,,Ruhestandsplanung/Ruhestandsmanagement”

Was verstehen Sie unter ,,Ruhestandsplanung/-management'e

Schwerpunkt auf finanzielle Aspekte (n=11)

» ausgewdhlite Antworten der Versicherer: » Antworten der Verbdnde und anderen Akteure:

 finanzielle Absicherung im Ruhestand » Planung der individuellen finanziellen Ressourcen, sodass diese Uber

. einem Kunden fransparent seine finanzielle Situation im Ruhestand den Zeifraum des Ruhestands hinreichend und zum Todeszeifpunkt
aufzeigen und BedUrfnisse durch geeignete Produkte abdecken aufgebraucht sind

. umfassende Beschaftigung mit einem Kunden im Hinblick auf alle + systematische Planung von Schritten, die es erlaubt, im Ruhestand
maoglichen Finanzquellen zur Ruhestandsplanung und -sicherung gut versorgt zu sein und gut zu leben

« Management einer Phase, die vor dem Ruhestand beginnt und den
gesamten Ruhestand umfasst; Konsolidierung der Vermdgenswerte
und Szenarioentwicklung zur Analyse, ob das Vermdgen aus Weitere Antworten
verschiedenen Quellen ausreicht, um den Ruhestand zu finanzieren

+ gesamthafte Planung von Vermodgen und Einkommen im Ruhestand
mit Schwerpunkt ab 50 Jahre

« Themen wie Einkommenssicherung, Erhalt des Vermogens, ggf.
Vermdgensubertragung etc.; Festlegung der Zielgruppe auf Gber 60
Jahre; bei den jungeren Zielgruppen zwischen 35 und 59 Jahren steht
fUr uns (Stand heute) die Altersvorsorge im Vordergrund

» ganzheitlicher Ansatz rund um das Thema Altern (n=46)
+ keine Umsetzung des Geschdaftsfelds (n=3)




3.1 Infro
Gesamtkonzeption ,Ruhestandsplanung/Ruhestandsmanagement”

» Versicherer und andere Akteure:
Gibt es in Ihrem Unternehmen/Haus ein Konzept! zum Thema ,,Ruhestandsplanung/-management"?

GESAMT (24) 5% IS 16% n=19
ANDERE AKTEURE (20) 20% 80% n=5

¥ja eher ja unentschlossen nein, ist aber geplant mnein, ist auch nicht geplant

Von den 2 Versicherern, die mit ,ja" (7 %) bzw. ,eher ja" (7 %) geantwortet haben,
* hat 1 Versicherer das Thema ,,Ruhestandsplanung/-management* als eigenes Geschdaftsfeld definiert.

« hat 1 Versicherer das Thema ,,Ruhestandsplanung/-management* nicht als Geschdaftsfeld definiert: ,Es ist nicht als Geschdaftsfeld definiert und
auch nicht geplant, aber schon als eigener Beratungsansatz etabliert.”

1 z.B. ein eigenes Geschdftsfeld




3.1 Infro
Komponenten ,,Ruhestandsplanung/Ruhestandsmanagement”

Gehoren die nachstehenden Komponenten aus lhrer Sicht zum Thema ,,Ruhestandsplanung/-management'e

VERMOCENSSTRURTURERUNG % 18 e
KRANKENVERSICHERUNG'(77) 14% | 10% 19% n=21
GESUNDHEIT (76) 19% 0% 19% n=21

AMBIENT ASSISTED LIVING (75) 62% A =21
RECHTSBERATUNG (74) 33% 5% 4% B4 o=
MOBILITAT (67) 29% 4 19% A =21

FREIZEITGESTALTUNG (54) 29% 4% | 14% 29% n=21

I inklusive Krankenzusatzversicherung ®ja, auf jeden Fall eherja  munentschlossen ehernein  mnein, auf keinen Fall




3.2 Kunde
lielgruppe

» Versicherer und andere Akteure:

Wie klassifizieren Sie in lhrem Unternehmen/Haus die fur das Thema ,,Ruhestandsplanung/-management”
relevante Kundengruppe?!

Nach soziobkonomischen Merkmalen:

ALTER 64%
80%
EINKOMMEN
VERMOGEN
HAUSHALTSSTRUKTUR
BERUF
BILDUNG
40%
SONSTIGES 21%
0%
B Gesamt (n=19) m Versicherer (n=14) Andere Akteure (n=5)

I Mehrfachnennungen moglich




3.2 Kunde
lielgruppe

» Versicherer und andere Akteure:

Wie klassifizieren Sie in lhrem Unternehmen/Haus die fur das Thema ,,Ruhestandsplanung/-management”

relevante Kundengruppe?

Wenn nach dem Alter, ab wann¢

AB 60 JAHRE

AB 55 JAHRE

AB 50 JAHRE

AB 45 JAHRE

AB 40 JAHRE

25%

0%

449

50%
11%
0%
22%

25%

m Gesamt (n=13)

m Versicherer (n=9)

Andere Akteure (n=4)

10




3.2 Kunde
lielgruppe

» Versicherer und andere Akteure:

Wie klassifizieren Sie in lhrem Unternehmen/Haus die fUr das Thema ,,Ruhestandsplanung/-management
relevante Kundengruppe?

Nach Lebensereignissen:

57%

40%

m Gesamt (n=19) m Versicherer (n=14) Andere Akteure (n=5)

Wenn nach Lebensereignissen, nach welchene:

Antworten der Versicherer: Fortsetzung Antworten der Versicherer:
* Immobilientransaktion (n=3) + Tod
* Renteneintritt (n=3)  Erbschaft
+ nach dem bevorstehenden Eintritt in den Ruhestand Antworten der anderen Akteure:
(2 bis 5 Jahre davor) (n=2) « Geburt von (Enkel-)Kindern (n=2)
* Berufseintritf « wenn die Kinder das Haus verlassen
* Heirat » schwere Erkrankungen
+ Scheidung « Unfall

« Falligkeit der Lebensversicherung . Tod




3.2 Kunde
lielgruppe

» Versicherer:
Die fUr das Thema ,,Ruhestandsplanung/-management” relevante Kundengruppe ...

... ist fUr unser Unternehmen schon heute eine wichtige Zielgruppe.

(77) % L02% 0 4% =14
m trifft voll zu trifft eherzu  m teils teils trifft eher nicht zu W trifft Gberhaupt nicht zu

... wird fUr unser Unternehmen zukunftig eine wichtige Zielgruppe sein.

(86) 2% 7L 7% -1

m trifft voll zu tfrifft eherzu  mteils teils trifft eher nichtzu  mtrifft Oberhaupt nicht zu

12




3.2 Kunde
lielgruppe

» Versicherer:

Bitte schatzen Sie ein, welchen Anteil die fUr das Thema ,,Ruhestandsplanung/-management” relevante

Kundengruppe am Portfolio lhres Unternehmens hate'!

80 % BIS <100 %

60 % BIS < 80 %

40 % BIS < 60 %

20 % BIS < 40 %

<20 %

1 Angabe in % der Gesamtkundenzahl

0%

43%

29%

7%

21%

m aktuell (n=14)

zukUnftig (n=14)

13




3.2 Kunde
Beratungs- und Absicherungsbedart

Mit Blick auf die fUr das Thema ,,Ruhestandsplanung/-management” relevante Kundengruppe:
Wie schatzen Sie deren Beratungs- und Absicherungsbedarf in den folgenden Bereichen ein?

VERMOGENSSTRUKTURIERU(ES e %% n-20
GESUNDHEIT (71) 45% . 20% | 10%  n=20

AMBIENT ASSISTED LIVING (61) 19% e 5 e
RECHTSBERATUNG (58) 45% %% 1w =
MOBILITAT (49) 25% 2% 30% n=20
FREIZEITGESTALTUNG (45) 20% 0% 40% n=20

m sehr hoch eher hoch = mittel eher gering B sehr gering

14




3.2 Kunde
Beratungs- und Absicherungsbedart

Welche (Dienst-)Leistungen erwarten Kunden aus lhrer Sicht in Bezug auf ,,Ruhestandsplanung/-management”
im Bereich Versicherung?

15

Fokus auf Bedarfsanalyse | Versicherer (n=9)

» ausgewdhlite Antworten der Versicherer:

» zZielgruppengerechte Produkte und Services (z. B. Services im Rahmen von Mobilitdt und Smart Home)

« Uberprifung und Konsolidierung (was brauche ich noch im Alter?)

+ klassische Beratung: Bedarfsanalyse und Angebot passender Versicherungslosungen, abgestimmt mit dem Gesamt-Ruhestandskonzept

Beratung zur Altersvorsorge allgemein | Versicherer (n=2), Verbande und andere Akteure (n=2)
» ausgewdhlite Antwort der Verbdnde und anderen Akteure:

« neufrale Beratung und Strukturierung von Rund-um-Sorglos-Paketen fUr das Alter; diese Strukturierung frOhzeitig eingestellt, damit es spater nicht
zu teuer wird

Beratung speziell zu Rentenprodukten/lebenslangem Einkommen | Versicherer (n=4)

» ausgewdhlite Antworten der Versicherer:

» Beratung bezUglich addquater Produkte fur den Ruhestand (z. B. Sofort-Renten, aufgeschobene Renten)

« Transformation von Vermdgen in regelmdBige Einkommensstrome; Flexibilitét in der Finanzierung von Ausgaben (z. B. Entnahmemaoglichkeiten)

Beratung speziell zu Pflegeprodukten | Versicherer (n=2), Verbande und andere Akteure (n=1)
» Antwort der Verbdnde und anderen Akteure:
« Informationen Uber die Leistungskomponenten in den Versicherungsfallen, z. B. im Pflegefall




3.2 Kunde
Beratungs- und Absicherungsbedart

Welche (Dienst-)Leistungen erwarten Kunden aus lhrer Sicht in Bezug auf ,,Ruhestandsplanung/-management”

im Bereich Vermogensstrukturierung?

16

Fokus auf Bedarfsanalyse | Versicherer (n=7), Verbande und andere Akteure (n=2)

» ausgewdhlite Antworten der Versicherer:

+ klassische Beratung: Bedarfsanalyse und Angebot passender Vermdgenspositionen, abgestimmt mit dem Gesamt-Ruhestandskonzept
* Analyse, Beratung und Optimierung nach altersspezifischen Praferenzen, z. B. hinsichtlich der Liquiditat

Vermogensallokation | Versicherer (n=4), Verbande und andere Akteure (n=3)
» ausgewdhlite Antwort der Versicherer:

« Transformation von Vermdgen in regelmdaBige Einkommensstrome verbunden mit der erbschaftssteueroptimierten Vermdgenstbertragung;
Flexibilitdt in der Finanzierung von Ausgaben (z. B. Enfthnahmemadglichkeiten)

» ausgewdhlite Antwort der Verbdnde und anderen Akteure:

» klare Anlageempfehlungen, um angespartes Kapital fUr die Ruhestandsphase sicher angelegt zu wissen und darauf zugreifen zu kénnen;
wichtig: Vermodgenswachstum und Sicherheit

Weitere Antworten der Versicherer zum Bereich ,,Vermoégensstrukturierung“
» Antworten der Versicherer:
+ Vermdgensstrukturierung unter dem Gesichtspunkt Vererben

« wer Vermdgen hat, macht es selbst, wer nicht, braucht es nicht; einige Vermodgende erwarten aber ggf. Entlastung und delegieren die
Analyseaufgaben

+ Wiederanlage




3.2 Kunde
Beratungs- und Absicherungsbedart

Welche (Dienst-)Leistungen erwarten Kunden aus lhrer Sicht in Bezug auf ,,Ruhestandsplanung/-management”
im Bereich Gesundheit?

17

Vorsorge und Pravention | Versicherer (n=7), Verbande und andere Akteure (n=4)

» ausgewdhlite Antworten der Versicherer:

» Vorsorgeberatung inklusive Apps und sonstiger Services

« Beratung und Tipps zum Thema Fitness im Alter

» ausgewdhlite Antwort der Verbdnde und anderen Akteure:

« permanente Information Gber altersgerechte Lebensweise inklusive Erndhrung, Sport etc.

Beratung und Bedarfsanalyse | Versicherer (n=4), Verbande und andere Akteure (n=1)
» ausgewdhlite Antwort der Versicherer:

 in der Krankenvollversicherung: tarifliche Beratung, z. B. Tarifwechsel (wegen Beitragsreduzierung), Selbstbehaltswechsel, Beratung hinsichtlich
Zusatzversicherungsprodukte (fUr eine dlter werdende Gesellschaft)

Weitere Antworten zum Bereich ,,Gesundheit*

« Facharztvermittiung | Versicherer (n=2), Verbdnde und andere Akteure (n=1)
+ Thema Pflege | Versicherer (n=2), Verbdnde und andere Akteure (n=1)

« Lotsenfunktion | Versicherer (n=1), Verbdnde und andere Akteure (n=1)




3.2 Kunde
Beratungs- und Absicherungsbedart

Welche (Dienst-)Leistungen erwarten Kunden aus lhrer Sicht in Bezug auf ,,Ruhestandsplanung/-management”
im Bereich Ambient Assisted Living?

18

Information und Aufklarung | Versicherer (n=6), Verbande und andere Akteure (n=4)

» ausgewdhlte Antworten der Verbdnde und anderen Akteure:

« Bewusstmachung und Information Uber altersgerechte Wohnldsungen inklusive passender Anbieter und Finanzierungsmaoglichkeiten
» Information und Aufkl@rung zum Produktportfolio, insbesondere auch zu Kosten- und Finanzierungsfragen

« Aufkldrungs- und Beratungsleistungen, da Terminus AAL kein geschutzter Begriff ist

Alltagliche Leistungen rund um AAL | Versicherer (n=2), Verbande und andere Akteure (n=2)
» ausgewdhlite Antwort der Versicherer:

« Pflegenetzwerk/-dienstleistungen; Netzwerk fUr AllfagsunterstUtzung, z. B. Handwerkerservice, UnterstUtzung beim Einkauf, alles, was die
GroBfamilie ersetzt

» ausgewdhlte Antwort der Verbénde und anderen Akteure:

« Einbau der AAL-L&sungen; Sicherstellung der Finanzierung von AAL-Losungen (ggf. waren spater auch entsprechende Produktangebote durch
Versicherer moglich); Wartung der Systeme

Leistungen fur den Noftfall | Verbande und andere Akteure (n=2)
» Antworten der Verbdnde und anderen Akteure:

« Noftfallschalter

» Services rund um den Pflegenotruf




3.3 Markt
Marktpotenzial

Wie schatzen Sie das Marktpotenzial des Geschdaftsfelds ,,Ruhestandsplanung/-management” im Vergleich zu
anderen Geschaftsfeldern ein?

GESAMT (65) 52% 4 n=21

VERBANDE UND B

m sehr hoch eher hoch = mittel eher gering B sehr gering

19




3.3 Markt
Marktpotenzial

Wie schatzen Sie das Marktpotenzial der nachstehenden Teilsegmente des Geschdaftsfelds
»Ruhestandsplanung/-management” im Vergleich zu anderen Geschaftsfeldern ein?

RENTENVERSICHERUNG (79) 38% S 10% 10% n=2]
PFLEGEVERSICHERUNG (71) 43% 4% 4% n=21
VERM(")GENSSTRUKTURIERU(I;I]G) o O wm s% o
KRANKENVERSICHERUNG'(62) [EZZ 52% % 4w o2
GESUNDHEIT (67) 48% L »m 0% n=20
RECHTSBERATUNG (61) 57% 33% n=21
AMBIENT ASSISTED LIVING (58) 25% o S 14 n=20
MOBILITAT (40) [EFZ 20% 0% 40% n=20
FREIZEITGESTALTUNG (38) ne | 16% 47% n=19

I inklusive Krankenzusatzversicherung m sehr hoch eher hoch = mittel eher gering W sehr gering




3.3 Markt
Strategische Bedeutung

21

» Versicherer und andere Akteure:

Wie schdatzen Sie die strategische Bedeutung von ,,Ruhestandsplanung/-management” fur lhr Unternehmen/Haus
eine

aktuell

GESAMT (45) en s AT Lo n=19
VERSICHERER (46) W2 21% 2 S 21% A -+

m sehr hoch eher hoch = mittel eher gering B sehr gering

zukunftig

GESAMT [68) 0% . DEE T s Bl -

m sehr hoch eher hoch m mittel eher gering m sehr gering



3.3 Markt
Strategische Bedeutung

» Versicherer:

Wie schatzen Sie die strategische Bedeutung der nachstehenden Teilsegmente von ,,Ruhestandsplanung/
-management” fur lhr Unternehmen ein?e

msehr hoch eher hoch = mittel eher gering B sehr gering

I inklusive Krankenzusatzversicherung



3.3 Markt
Strategische Bedeutung

» Versicherer und andere Akteure:

Wie schatzen Sie die strategische Bedeutung der nachstehenden Teilsegmente von ,,Ruhestandsplanung/
-management” fur lhr Unternehmen/Haus ein¢

GESUNDHEIT (49) 32% 16% 26% 16% n=19
AMBIENT ASSISTED LIVING (46) 21% 16% 26% 21% n=19

VERMOGENSSTRUKTURIERUNG
2] 17% 22% 28% 2% n=18

MOBILITAT (39) [/ 21% 21% 32% 21% n=19

RECHTSBERATUNG (31) 22% 22% nz T -
cRezEnGESTALTUNG (20) (BB i w0 e T -

msehr hoch eher hoch mittel eher gering B sehr gering




3.3 Markt
Marktakteure

Bitte sch&tzen Sie die Relevanz nachfolgender Akteure im Markt fOr ,,Ruhestandsplanung/-management” ein.

VERMITILER (67 9% WGEN S o
AR | Cwm on B
LEBENSVERSICHERER (77) /% 14% g N=21
(RANKENVERSICHERER (71] a7 DS 5 -
(RANKENKASSEN (66) 7 w0 G -
PLATTFORMEN UND SONSTIGE _
AR = DS 6 -2

SIGTECHS (65) G I 0

AGETECHS (63) 33% A n=20
ANBIETER VON AAL—LOSUNC(35E8I\)I 33% 57 Iy

MOBILITATSANBIETER (39) % WEOENL s A -

® hoch relevant eherrelevant mteils teils = eher nichtrelevant mgar nicht relevant




3.4 Geschdafts- und Befriebsmodell
Kompetenzen

25

» Versicherer:

Wie schatzen Sie die Kompetenzen lhres Unternehmens im Bereich Rentenversicherung ein?

msehr hoch eher hoch = mittel eher gering m sehr gering

» Verbdande und andere Akteure:

Wie schatzen Sie die Kompetenzen von Versicherungsunternehmen im Bereich Rentenversicherung ein?

VERBANDE UND ANDERE AKTEURE
: e

m sehr hoch eher hoch = mittel eher gering B sehr gering



3.4 Geschdafts- und Befriebsmodell
Kompetenzen

26

» Versicherer:

Wie schatzen Sie die Kompetenzen lhres Unternehmens im Bereich Pflegeversicherung eine

msehr hoch eher hoch = mittel eher gering

n=14

m sehr gering

» Verbdande und andere Akteure:

Wie schatzen Sie die Kompetenzen von Versicherungsunternehmen im Bereich Pflegeversicherung ein@

VERBANDE UND ANDERE AKTEURE
192 n=6

m sehr hoch eher hoch m mittel eher gering B sehr gering



3.4 Geschdafts- und Betriebsmodell
Kompetenzen

» Versicherer:

Wie schatzen Sie die Kompetenzen lhres Unternehmens im Bereich Krankenversicherung! ein?

msehr hoch eher hoch = mittel eher gering m sehr gering

» Verbdande und andere Akteure:

Wie schatzen Sie die Kompetenzen von Versicherungsunternehmen im Bereich Krankenversicherung! ein?

VERBANDE UND ANDERE AKTEURE
96) 17%

m sehr hoch eher hoch m mittel eher gering

n=6

B sehr gering

I inklusive Krankenzusatzversicherung

27




3.4 Geschdafts- und Betriebsmodell
Kompetenzen

28

» Versicherer:

Wie schatzen Sie die Kompetenzen lhres Unternehmens im Bereich Vermogensstrukturierung ein?

VERSICHERER (50) 14% 36% 29% 7%

m sehr hoch eher hoch mittel

n=14
eher gering m sehr gering
» Verbande und andere Akteure:

Wie schatzen Sie die Kompetenzen von Versicherungsunternehmen im Bereich Vermogensstrukturierung ein?

VERBANDE UN
UND ANDERE AKTE(UéR;Ij 50% 17% 17% n=6
m sehr hoch eher hoch mittel eher gering m sehr gering



3.4 Geschdafts- und Betriebsmodell
Kompetenzen

» Versicherer:

Wie schatzen Sie die Kompetenzen lhres Unternehmens im Bereich Rechisberatung ein@

VERSICHERER (34) % 29% 29% =14
msehr hoch eher hoch mittel eher gering m sehr gering

» Verbdande und andere Akteure:

Wie schatzen Sie die Kompetenzen von Versicherungsunternehmen im Bereich Rechtsberatung ein?

VERBANDE UND ANDERE AKTEURE

m sehr hoch eher hoch mittel eher gering

Nn=>5

m sehr gering

29




3.4 Geschdafts- und Betriebsmodell
Kompetenzen

» Versicherer:

Wie schatzen Sie die Kompetenzen lhres Unternehmens im Bereich Gesundheit ein?

VERSICHERER (45) 21% 7% 43% n

=14
msehr hoch eher hoch mittel eher gering m sehr gering
» Verbande und andere Akteure:
Wie schatzen Sie die Kompetenzen von Versicherungsunternehmen im Bereich Gesundheit ein?
VERBANDE UND ANDERE AKTE(U6R5I§ 40% 20% 20% n=5

m sehr hoch eher hoch mittel eher gering m sehr gering

30




3.4 Geschdafts- und Betriebsmodell
Kompetenzen

31

» Versicherer:

Wie schatzen Sie die Kompetenzen lhres Unternehmens im Bereich Ambient Assisted Living ein@

VERSICHERER (25) 7% (DR 0% .
msehr hoch eher hoch mittel eher gering m sehr gering

» Verbdande und andere Akteure:

Wie schatzen Sie die Kompetenzen von Versicherungsunternehmen im Bereich Ambient Assisted Living ein?

VERBANDE UND ANDERE AKTEURE

m sehr hoch eher hoch mittel eher gering m sehr gering



3.4 Geschdafts- und Betriebsmodell
Kompetenzen

» Versicherer:

Wie schatzen Sie die Kompetenzen lhres Unternehmens im Bereich Mobilitat ein?

VERSICHERER (18) |7/ 43% n=14

msehr hoch eher hoch mittel eher gering m sehr gering

» Verbdande und andere Akteure:

Wie schatzen Sie die Kompetenzen von Versicherungsunternehmen im Bereich Mobilitat ein?

VERBANDE UND ANDERE AKTEURE
U (U3O) 20% 80% =5

m sehr hoch eher hoch mittel eher gering m sehr gering

32




3.4 Geschdafts- und Betriebsmodell
Kompetenzen

» Versicherer:

Wie schatzen Sie die Kompetenzen lhres Unternehmens im Bereich Freizeitgestaltung ein?

VERSICHERER (9) 36%

msehr hoch eher hoch mittel eher gering m sehr gering

» Verbdande und andere Akteure:

Wie schatzen Sie die Kompetenzen von Versicherungsunternehmen im Bereich Freizeitgestaltung eine

VERBANDE UND ANDERE AKTEURE
(U3” 25% 75% =4

m sehr hoch eher hoch mittel eher gering m sehr gering
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3.4 Geschdafts- und Befriebsmodell
Parthermanagement

» Versicherer und andere Akteure:

Im Bereich ,,Ruhestandsplanung/-management” bedarf es der Zusammenarbeit mit verschiedenen
Kooperationspartnern.

m trifft voll zu trifft eherzu = teils teils trifft eher nicht zu W trifft Gberhaupt nicht zu

Bereits heute arbeiten wir im Bereich ,,Ruhestandsplanung/Ruhestandsmanagement” mit verschiedenen
Partnern zusammen.

m trifft voll zu trifft eherzu = teils teils trifft eher nicht zu  mtrifft Oberhaupt nicht zu
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3.4 Geschdafts- und Befriebsmodell
Parthermanagement

» Versicherer und andere Akteure:

Wie schatzen Sie die Kompetenzen lhres Unternehmens/Hauses im Bereich Partnergewinnung ein?

cesauT (76 % DG s -
VERSICHERER (30 e W o1
m sehr hoch eher hoch = mittel eher gering B sehr gering
» Versicherer:
Wie schdtzen Sie die Kompetenzen lhres Unternehmens im Bereich Partnersteuerung ein?

m sehr hoch eher hoch m mittel eher gering B sehr gering
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3.4 Geschdafts- und Betriebsmodell
Positionierung im Markt

» Versicherer und andere Akteure:
Wir sehen uns als Orchestrator im Bereich ,,Ruhestandsplanung/Ruhestandsmanagement”.

m trifft voll zu trifft eher zu teils teils trifft eher nicht zu W trifft Gberhaupt nicht zu

36




3.4 Geschdafts- und Betriebsmodell
Positionierung im Markt

37

» Versicherer:

Durch die Kooperatfion mit anderen Marktakteuren konnen wir fur unsere Kunden alle Teilsegmente des Markts
abdecken.

52 oo z 2%

m trifft voll zu trifft eher zu teils teils trifft enher nicht zu  mtrifft Oberhaupt nicht zu

» Andere Akteure:

Durch die Kooperation mit anderen Marktakteuren kdnnen wir die Bedarfe unserer Kunden vollstandig
abdecken.

(50) 60% =5

m trifft voll zu trifft eher zu teils teils trifft eher nichtzu  mHrifft Oberhaupt nicht zu



3.4 Geschdafts- und Befriebsmodell
Positionierung im Markt

» Versicherer und andere Akteure:
Wir sehen uns als ,,Owner" der Kundenschnittstelle.

cesnvr o5 I
y—— .
ANDERE AKTEURE (25) | 20% 60% 20%

m trifft voll zu trifft eherzu = teils teils trifft eher nicht zu W trifft Gberhaupt nicht zu

Wir agieren im Markt als Zulieferer (Produktspezialist).

m trifft voll zu trifft eherzu = teils teils trifft eher nicht zu  mtrifft Oberhaupt nicht zu

16%

n=19
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3.4 Geschdafts- und Befriebsmodell
Schnittstellenkompetenz

» Versicherer und andere Akteure:
Wie schatzen Sie die Kompetenzen lhres Unternehmens/Hauses im Bereich ... ein?

Prozessgestaltung/IT-Infrastruktur

GESAMT (71) 2% 37% o wmm s e
VERSICHERER (70) 2% w7 C wmmm e

m sehr hoch eher hoch = mittel eher gering B sehr gering
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3.4 Geschdafts- und Befriebsmodell
Schnittstellenkompetenz

» Versicherer und andere Akteure:

Wie schatzen Sie die Kompetenzen lhres Unternehmens/Hauses im Bereich ... ein?

technischer Schnittstellen

cEsam 72

msehr hoch eher hoch m mitte

organisatorischer Schnittstellen

GESAMT (69) 56%
VERSICHERER (69) 46%

ANDERE AKTEURE (70) 80%

m sehr hoch eher hoch = mittel

2

eher gering

B sehr gering

eher gering

m sehr gering
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3.5 Herausforderungen und Outro
Herausforderungen

» Versicherer und andere Akteure:

Mit Blick auf den Bereich/das Geschaftsfeld ,,Ruhestandsplanung/-management”: Wie hoch schatzen Sie die
Herausforderungen fur Ilhr Unternehmen/Haus in Bezug auf die Konzeption und den Aufbau von Skills und
Capability ein?

GESAMT (66) 16% 47% 2% 6B =19
VERSICHERER (68) 14% 57% 4 4% =14

msehr hoch eher hoch = mittel eher gering B sehr gering



3.5 Herausforderungen und Outro
Herausforderungen

» Versicherer und andere Akteure:
Was sind die Haupthirden in Bezug auf die Konzeption und den Aufbau von Skills und Capability?

Konzeptionelle Aspekte | Versicherer (n=3), andere Akteure (n=1) Fehlende Kompetenzen | Versicherer (n=2), andere Akteure (n=1)
» ausgewdhlite Antworten der Versicherer: » ausgewdhlte Antworten der Versicherer:
 Erstellung eines gesamtheitlichen Konzepfts + fehlendes Know-how Uber die konkreten Inhalte und bezuglich
. zundchst Schaffung eines Zielbildes technischer Losungen (Stand heute)
» Antwort der anderen Akteure: + inhaltliche Thematiken auBerhalb des Versicherungsgeschdafts (z. B.
- Uberblick Uber das Geschdaftsfeld fehlt (Aufbau eines Beratungsleistungen, Vermogenstrukturierungen)
Beratungskonzepts ist problemlos méglich, aber die betreffenden > Antwort der anderen Akteure
Inhalte zu finden, ist schwierig) » bisher fehlt noch die Kompetenz fir das Themenfeld
Priorisierung des Themas und der Zielgruppe | Versicherer (n=3) Prozessgestaltung und Schnittstellenkompetenz| Versicherer (n=2)
» ausgewdhlite Antworten der Versicherer: » Antworten der Versicherer:
+ Ruhestandsplanung/-management wdare ein Konkurrenzthema zu + technische Schnittstellen und organisatorische Einbindung
anderen Themen « Aufbau Infrastruktur
 Priorisierung der relevanten Zielgruppe in Abgrenzung zu anderen .
Zielgruppen (der Zielgruppe das entsprechende Gewicht verleihen) (Geringe) UnternehmensgroBie | Versicherer (n=2)

» Antworten der Versicherer:
» Kostendruck aufgrund der moderaten UnternehmensgréBe

» wir wurden bei Null anfangen — mit einem neuen Geschdaftsmodell;

. . das wdre auch bei unserer geringen UnternehmensgréBe schwierig!
1 Gilt auch fUr alle weiteren, auf den folgenden Seiten dargestellten Herausforderungen. S 9 9 9




3.5 Herausforderungen und Outro

Herausforderungen

43

» Versicherer und andere Akteure:

Mit Blick auf den Bereich/das Geschaftsfeld ,,Ruhestandsplanung/-management”: Wie hoch schatzen Sie die
Herausforderungen fur lhr Unternehmen/Haus in Bezug auf die markiseitige Umsetzung ein¢

GESAMT (68) 3% 26% o 2%®m 6B =19
VERSICHERER (73) 36% 36% 4 4% =14

ANDERE AKTEURE (595) 20% 20% n=>5

msehr hoch eher hoch = mittel eher gering B sehr gering



3.5 Herausforderungen und Outro
Herausforderungen

» Versicherer und andere Akteure:
Was sind die Haupthirden in Bezug auf markiseitige Umsetzung?

44

Unternehmenswahrnehmung| Versicherer (n=3) Vertriebliche Aspekte | Versicherer (n=2), andere Akteure (n=1)
» ausgewdhlite Antworten der Versicherer: » ausgewdhlte Antwort der Versicherer:
« es fehlt an der Wahrnehmung unseres Hauses auf der Kundenseite » gesamtheitliche Marktbearbeitung
als Akteur fUr dieses Thema » Antwort der anderen Akteure:
- Erweiterung unseres (bisher schmalen) Markenprofils + Lésungen in diesem Umfeld sind nicht bekannt, es misste zundichst

Kundenseitige Voraussetzungen'! | Versicherer (n=2), einmal Awareness geschatffen werden

andere Akteure (n=1)
» ausgewdhlite Antwort der Versicherer:

« Glaubwurdigkeit aus Sicht der Kunden (ist es eine neutrale
Dienstleistung oder wird erwartet, dass es von einem Versicherer
kommt)

» Aniworten der anderen Akteure:

« geringer Wettbewerb in diesem Bereich, das macht die Leute
skeptisch

« geringer Digitalisierungsgrad bei unseren Kunden

(Geringe) UnternehmensgroBe | Versicherer (n=2)
» ausgewdhlte Antwort der Versicherer:
moderate Durchsetzbarkeit von Innovationen als MittelstGndler

! Die ,,Kundenseitigen Voraussetzungen' wurden auch bei den Herausforderungen in Bezug auf ,,Beratung und Vertrieb" als Hirde genannt. Zur Vermeidung von
Dopplungen wird die Hirde nur an dieser Stelle angefthrt.




3.5 Herausforderungen und Outro
Herausforderungen
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» Versicherer und andere Akteure:

Mit Blick auf den Bereich/das Geschaftsfeld ,,Ruhestandsplanung/-management”: Wie hoch schatzen Sie die
Herausforderungen fur lhr Unternehmen/Haus in Bezug auf Beratung und Vertrieb ein?

GESAMT (63) 21% 32% ez B3 v
VERSICHERER (66) 2% o DT . [

ANDERE AKTEURE (595) 20% 20% n=>5

msehr hoch eher hoch = mittel eher gering B sehr gering



3.5 Herausforderungen und Outro
Herausforderungen

» Versicherer und andere Akteure:
Was sind die Haupthirden in Bezug auf Beratung und Vertrieb?

46

Qualifikation des Vertriebs| Versicherer (n=3) Fortsetzung Weitere Antworten

» ausgewdhlite Antworten der Versicherer: » ausgewdhlte Antworten der Versicherer:

« es gibt noch zu wenige spezialisierte Makler + unsere Kernkompetenzen sind Standards zu einem sehr gunstigen
- Quallifizierung der Berater Preis

Einbindung von Maklern! | Versicherer (n=2) * Saturiertheit im Vertrieb

» ausgewdihite Antwort der Versicherer: * wir haben nur eine kleine AusschlieBlichkeit, sodass wir

Vertriebspartner, insbesondere Banken, dafir gewinnen mussten,

+ Gewinnung der Makler fUr das Geschdaftsfeld (wir mussten den . : .
dieses gemeinsam mit uns zu machen

Zugang zur Kundenschnittstelle zundchst Uber den Makler schaffen)

Weitere Antworten

» ausgewdhlite Antworten der Versicherer:

« das ist nicht simpel; das Thema ,,Vermdgensstrukturierung® ist
individuell und nicht mit vorgefertigten Konzepten zu behandeln; for
Lebensversicherer ist das eine hohe HUrde, und das ist auch in der
Breite nicht die Kernkompetenz der Versicherungsvermittler

I Die ,,Einbindung von Maklern* wurde auch bei den Herausforderungen in Bezug auf die ,,marktseitige Umsetzung" als Hirde genannt. Zur Vermeidung von Dopplungen
wird die HUrde jedoch nur an dieser Stelle angefUhrt.




3.5 Herausforderungen und Outro
Herausforderungen
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» Versicherer und andere Akteure:

Mit Blick auf den Bereich/das Geschaftsfeld ,,Ruhestandsplanung/-management”: Wie hoch schatzen Sie die
Herausforderungen fur lhr Unternehmen/Haus in Bezug auf die Organisation und Prozessgestaltung ein?

GESAMT (54) 11% 26% 32% 32% n=19
VERSICHERER (59) 14% 29% 36% 21% n=14
ANDERE AKTEURE (40) 20% 20% 60% n=5

® sehr hoch eher hoch mittel eher gering m sehr gering



3.5 Herausforderungen und Outro
Herausforderungen

» Versicherer und andere Akteure:
Was sind die Haupthirden in Bezug auf die Organisation und Prozessgestaltung?

» ausgewdhlte Antworten der Versicherer:

» Datenjustierung und -austausch

+ Altbestdnde in den Systemen

« das Geschdaftsfeld kann nur mit vielen Partnern bearbeitet werden

* Neustrukturierung unserer Aufbau- und Ablauforganisation

« Komplexitdt im Aufbau technischer Plattformen; technische Integration der Kooperationspartner
» Antwort der anderen Akteure:

» geringer Digitalisierungsgrad bei unseren Kunden
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3.5 Herausforderungen und Outro
Herausforderungen

» Versicherer und andere Akteure:

Mit Blick auf den Bereich/das Geschaftsfeld ,,Ruhestandsplanung/-management”: Wie hoch schatzen Sie die
Herausforderungen fur lhr Unternehmen/Haus in Bezug auf das Partnermanagement ein¢

GESAMT (47) &/ 21% 32% 42% n=19

VERSICHERER (52) &7 29% 29% 36% n=14

ANDERE AKTEURE (395) 40% 60% n=5
® sehr hoch eher hoch mittel eher gering m sehr gering

Was sind die Haupthurden in Bezug auf das Partnermanagement?

» ausgewdhlite Antworten der Versicherer:

 Einsicht der Unterordnung unter einen Orchestrator

» unsere Hostsysteme vertragen sich nicht mit Partnersystemen
 darin sind wir nicht geUbt




3.5 Herausforderungen und Outro
Herausforderungen

50

» Versicherer und andere Akteure:

Mit Blick auf den Bereich/das Geschaftsfeld ,,Ruhestandsplanung/-management”: Wie hoch schatzen Sie die
Herausforderungen fur lhr Unternehmen/Haus in Bezug auf das technische Schnittstellenmanagement ein?

msehr hoch eher hoch = mittel eher gering B sehr gering



3.5 Herausforderungen und Outro
Herausforderungen

» Versicherer und andere Akteure:
Was sind die Haupthurden in Bezug auf das technische Schnittstellenmanagement ¢

S1

» ausgewdhlite Antworten der Versicherer:

« Datenmigration von Client Server zu Host ist schwierig

« Kompatibilitdt von Services

+ Komplexitat im Aufbau technischer Plattformen; technische Integration der Kooperationspartner
» Antworten der anderen Akteure:

» geringer Digitalisierungsgrad bei unseren Kunden

« wir haben viele verschiedene Leistungen, aber nicht DAS eine fUhrende System; Schnittstellenorganisation untereinander befindet sich derzeit
noch im Aufbau




3.5 Herausforderungen und Outro
Herausforderungen
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» Versicherer und andere Akteure:

Mit Blick auf den Bereich/das Geschaftsfeld ,,Ruhestandsplanung/-management”: Wie hoch schatzen Sie die

Herausforderungen fur lhr Unternehmen/Haus in Bezug auf das organisatorische Schnittstellenmanagement
eine

GESAMT (47) A 21% 37% 32% n=19

VERSICHERER (55) | %/ 29% 43% 21% n=14

ANDERE AKTEURE (25) 20% 60% n=>5
® sehr hoch eher hoch mittel eher gering m sehr gering

Was sind die Haupthurden in Bezug auf das organisatorische Schnitistellenmanagement?

» ausgewdhlite Antworten der Versicherer:

* Management Attention « Abstimmung der Zustandigkeiten
« Fahigkeit zum Wandel und zur Verdnderung von Geschaftsmodellen « Kapazitéten




3.5 Herausforderungen und Outro

Abschlussfragen

Halten Sie das Thema ,,Ruhestandsplanung/-management” fUr Versicherungsunternehmen im Allgemeinen for
ein lohnendes Geschdaftsfeld?

VERBANDE UND _

® ja, auf jeden Fall eherja munentschlossen ehernein  mnein, auf keinen Fall
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3.5 Herausforderungen und Outro

Abschlussfragen

54

» Versicherer und andere Akteure:

Halten Sie das Thema ,,Ruhestandsplanung/-management” fOr Thr Unternehmen/Haus im Speziellen fUr ein
lohnendes Geschdaftsfeld?

® ja, auf jeden Fall eherja munentschlossen ehernein  mnein, auf keinen Fall
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