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Jie studie von KPMa Und VER o, Lepzig adressiert enen der grobten Wachstums:
Markie ur die deutscne Versicherungswirtschait

@ Motivation

» Kundengruppe der Uber 50-Jahrigen ist sowohl
aufgrund ihrer zunehmenden Anzahl als auch
ihres Vermogensbestands fur die Versicherungs-
wirtschaft von hoher Bedeutung

» Bedarfe dieses Kundensegments haben sich im
Laufe der Zeit grundlegend verandert, und sie
wandeln sich weiter — von einer einfachen
Vermdgensplanung im Rahmen der Altersvorsorge
hin zu einer ganzheitlichen, typ- und
situationsgerechten lebenslangen
Versorgungsplanung

» Dabei sind die finanziellen und wirtschaftlichen
Bereiche der Kunden ebenso wie deren
individuelle Lebensumstande zu berlcksichtigen

» Vor diesem Hintergrund kommt dem Geschaftsfeld
»,Ruhestandsmanagement" fir Versicherer eine
maf3gebliche Bedeutung zu — auch und
insbesondere weil dessen Potentiale bei Weitem
noch nicht ausgeschdpft sind

KPMG!
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@ Definition ,,Ruhestandsmanagement

Ruhestandsmanagement umfasst die Planung und das Ausleben des
Ruhestands mit dem Ziel, das individuelle Wohlbefinden und die Lebensqualitat
im Alter sicherzustellen. Dabei sind nicht nur finanzielle Aspekte, sondern auch
gesundheitliche und andere fur den Alltag des Ruhestandlers wichtige Faktoren
einzubeziehen.
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nsere studie bestatiat 8 grundiegende seobachiunden 2um teschartsield
Runestandsmanagement - diese Stellen wir aur denfolgenden Seitenvor
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Der Beratungsbedarf der Kundengruppe 50+ wird komplexer — Aspekte zum Erhalt der Lebensqualitat geraten zunehmend in
den Mittelpunkt der Nachfrage. Entsprechend umfassend ist das Leistungsspektrum im Ruhestandsmanagement

Die Zielgruppe und das Marktpotential fir Ruhestandsmanagement wachst stark — Versicherer erkennen eine zunehmende
strategische Bedeutung des Geschaftsfelds ,Ruhestandsmanagement®

Dieses Marktpotential wird durch Versicherer aber bisher nicht ganzheitlich adressiert, sie haben die Relevanz der Leistungen
zum Erhalt der Lebensqualitat bisher unterschéatzt

Zukunftig unterscheidet sich die Customer Journey der Zielgruppe von der klassischen Logik einer Anspar- und Auszahlungs-
phase traditioneller Versicherungsprodukte — dies impliziert eine Erweiterung des Geschéaftsmodells und Leistungsportfolios

Fur eine ganzheitliche Adressierung des Geschéftsfelds fehlen Versicherern aktuell ber das Kerngeschéaft hinausgehende
Kompetenzen

Fehlende Kompetenzen kénnen durch Kooperationen ausgeglichen werden — Versicherer werden vermutlich zukinftig starker
in strategische Partnerschaften investieren

Bereits heute werden Versicherer im Ruhestandsmanagement als dominante Akteure im Markt gesehen und daher wird
erwartet, dass Versicherer Initiator fiir Kooperationen und ganzheitliche Okosysteme im Ruhestandsmanagement werden

Viele Versicherer bringen sich bereits in Stellung oder wollen kurzfristig in den Ausbau des Geschéftsfelds
.-Ruhestandsmanagement"® investieren
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Jer Beratungsbedart der Kundenaruppe oU+ Wird kampiexer - Aspexie zum trall
der Lebensaualiat geraten zunenmendin den MItelpunkt der Nachirage..

Sorgen und Note der 50+ Kunden?

38% furchten sich vor

schweren Krankheiten

3 1% sind verunsichert mit Blick
auf die finanzielle Sicherheit im Alter

23% sorgen sich um den Verlust
der eigenen Mobilitat

18% haben Angst vor einer

maoglichen Einsamkeit

7% furchten sich vor der
Pflegebedurftigkeit

Gesundheit

Vollmachten

Altersvorsorge

) P Testament
VAl

@ Freizeit
% Wohnen

== Beerdigung

1 Ipsos Global Advisor-Studie 2019 | 2 Dialego ,Leben im Alter“-Studie 2018
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Beratungsbedarf der Kundengruppe 50+2

~Ruhestandsmanagement gewinnt
aufgrund der demographischen
Entwicklung zunehmend an Relevanz*

85%

78%

,Ruhestandsmanagement ist relevant

68% fur die Kundengruppe 50+

64% ] ) .
sFinanzielle Vorsorge wird Kern

der Kundenberatung bleiben*

52%

,Erste ganzheitliche Beratungsansétze
werden bereits angeboten, von der
Versicherung Uber Pflegehilfsmittel bis
hin zu Smart-Home L6sung; Der
Kundennutzen ist klar erkennbar*

49%

e
e
e
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- Zitate aus Studieninterviews
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Management

Relevanz der einzelnen Komponenten des Ruhestandsmanagement?

»~Ruhestandsmanagement beschreibt fiir
mich einen ganzheitlichen Ansatz, der das
individuelle Wohlbefinden im Rentenalter

sicherstellen soll.”

Kranken-
Vers.

LAUS Zielgruppensicht geht es im
Ruhestandsmanagement um Vorsorge,
Kapitalaufbau, Erbschaft, hdusliche
Infrastruktur sowie Freizeitgestaltung.”

~Ruhestandsmanagement soll dazu dienen,

das Altern der Menschen in ihrem
Wohnumfeld zu unterstitzen, inklusive des

Sozialmanagements, wie etwa dem

\Angebot von Seniorentreffs.“\/_/

1 Zustimmungsindex fir Versicherer sowie andere Player aggregiert (Skala x von 100)

KPMG

Rechtsbe-
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- Zitate aus Studieninterviews
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JIe Zielgruppe und das Marktpotential Tur Runestandsmanagement wachst stark .

Revenue-Pools, Deckungsbeitrag und Wachstumsquoten der einzelnen Leistungskomponenten fir die Zielgruppe 50+

& Versicherungsprodukte Finanz- & Rechtsberatung Services zum Erhalt der Lebensqualitat
0 +
= o Renten- Pflege- Kranken- Vermdgens- Rechts- Gesund- Ambient Mobilitat Freizeit-
s © . . . " . . ..
) versicherung versicherung versicherung strukturierung beratung heit Assisted Living gestaltung
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Wahrend klassische Versicherungen sich durch ein hohes Umsatzvolumen auszeichnen, zeichnen sich Services,
Finanzen, Recht und Lebensqualitat durch starkes Wachstum und hohe Deckungsbeitrage aus

1 Verdiente Bruttobeitrage Quellen: PKV Verband, KIWI, Bafin, Wachstum CAGR:  * >6% 3.6% 1-30% & <1%
2 DB = (Bruttoeinnahmen abztiglich variable Kosten) / Bruttoeinnahmen DIW Berlin, Statistisches Bundesamt, Statista '
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VErSIcherer erkennen eine zZunenmende Strategische Bedeutung tes

eschaltsIelds Runestandsmanadement

Anteil der Versicherer, die in dem Geschaftsfeld Ruhestandsmanagement eine hohe

strategische Bedeutung sehen, steigt stark an

heute

zukunftig

1 Summe der Antworten aus ,sehr hoch® und ,eher hoch*

28%

hohe strategische Bedeutung?

71%

hohe strategische Bedeutung!

Die strategische Bedeutung
nimmt zu!

* Ruhestandsmanagement
ist noch eine
Nischenthema, welches
aber zukunftig stark an
Bedeutung gewinnt

* Nachfrage nach
entsprechenden Angeboten
wird vor allem von
ungebundenen
Vermittlern an Versicherer
herangetragen

* Einzelne Vermittler haben
bereits schon
(umfangreiche) Konzepte

» Konkret fir ihr eigenes
Unternehmen sehen
immerhin 57% der
Versicherer ein loh-
nendes Geschaftsfeld im
Ruhestandsmanagement
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JEses Marktpotentialwird durch Versicherer aner bisher nicht ganznettich

Adressiert..

. .y e .. Markpotential liegt bei den
Versicherer sehen hohes Marktpotential fiir das Geschaftsfeld Ruhestandsmanagement... P 9
Versicherern
(Tt ST T ST b . “ "
Marktpotential ' Marktpotential der Teilsegmente des ,,Ruhestandsmanagements” im ! »Andere Player” schatzen
Ruhestands- ' Vergleich zu anderen Geschéftsfeldern? ! das Marktpotential fir sich
management e ! eher gering ein - sehen sich
! ! eher als Nachfrager denn
! ! als Anbieter von Services
: ! im Kontext Ruhestands-
0) . 560 ! management
1 1
X 8% | * Nur einer der befragten
i ! Versicherer hat
] -~ --- Skl Ruhestandsmanagement
Sehr hoch / eher hoch . .
Renten- Vermdgens- Rechts- Pflege- Kranken- Gesund- Ambient Mobilitat Freizeit- bISher als elgenes
versicherung strukturierung beratung versicherung versicherung heit Assisted Living gestaltung Geschaftsfeld deflnlert
7777777777 » Einzelne Versicherer haben
... adressieren das Thema aber bisher kaum strategisch? M . nein Ruhestandsmanagement
spartentbergreifend in
Gesamtkonzernstrategie
Strategisches eingebettet
Konzept vorhanden
1 Summe der Antworten aus ,sehr hoch* und ,eher hoch* (Versicherer)
2 Summe der Antworten aus ,ja“ und ,eher ja“ (Versicherer)
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_Siehabendie Relevanz der Leistungen Zum Ernalt der Lebensgualtat Disher

UNEerschatzL

Relevanz der einzelnen
Rentenversicherung
Pflegeversicherung
Vermogensstrukturierung
Rechtsberatung
Krankenversicherung
Ambient Assisted Living
Gesundheit

Mobilitat

Freizeitgestaltung

1 Zustimmungsindex fir Versicherer sowie andere Player getrennt (Skala x von 100)

Komponenten in ,,Ruhestandsplanung/-management“ nach Interviewpartnern?!

Q000D S

1606

166

166

96

@ Versicherer

k@ Andere Player
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Einschatzung zur Relevanz
divergiert

Versicherer fokussieren
sich aktuell noch stark auf
traditionelle
Komponenten,
vernachlassigen dabei die
Services zum Erhalt der
Lebensqualitat

Andere Player sehenim
Kontext Ruhestands-
management eine deutlich
hohere Relevanz von
Services zum Erhalt der
Lebensqualitat



/UKUNTTIG UNterscheldet Sich die Customer Journey der Zielgnippe von der Logik
einer Anspar- und Auszaniungspnase traditionelier Versicherungsprodukie

Eine veranderte Customer Journey spiegelt die veranderten Beratungsbedarfe der
Kunden wieder

2

|

Customer
Journey -
Heute

g

Customer

Journey -
Zukunft

Altersvorsorgeplanung

Ansparphase Rentenphase Beratung.sfokus
— - ﬁ - ~ auf klassische
Yy ) € & A Versicherungs-
Schul- Berufs- Arbeit- Hoch-  Gehalts- Renten- Laufende pl’OdUktEﬂ und
bschl insti ber- i hoh intri hl
apschluss emstleg VS:CheSI'EI zeit ernohung eintritt Ausza ung AnSparphase
Ruhestandsplanung Mehrdimensionaler
Ansparphase Rentenphase Beratungsfokus
Uber alle
Lebensphasen:

Eroffnung  Steuer- Neu-
Inv. Portfolio  klarung

Eintritt Kauf
Sportclub Auto kurs

R Hoch-
abschluss einstieg  gebay- zeit

grundung Ivestmﬁ -

syrateg

Fitness- Ernahrungs- Kultur
beratung

Laufende
Auszahlung

Mobility Betreutes

Community Support Wohnen

*Versicherungs-
produkte

* Finanz- und
Rechtsberatung

e Services zum
Erhalt der
Lebensqualitat

Lebensereignisse

&—e@ Exemplarische Customer Journey

Charakteristika der Kundenberatung

Fokussierung der Kundenberatung auf Vorsorge
(klassische Versicherungsprodukte)

Veranderung der Customer Journey beim Ubergang in
die Rentenphase

Umsatzpotentiale in Rentenphase werden haufig
weniger fokussiert (z.B. Wiederanlage)

Versicherer sind Uber den Renteneintritt hinaus aktiver
Partner der Kunden

Beratungsschwerpunkt verschiebt sich hin zur
Rentenphase — Anstieg der Kundenkontaktpunkte

Beratungsumfang geht klar tGber finanzielle und
Vorsorgethemen hinaus (Mehrdimensionale Beratung)

Absicherung konkreter (Sach-)Leistungen statt
regelmaRiger Auszahlungen

Produktangebot muss individuelle Flexibilitéat fur
Ubergang in die Rentenphase wahren

Fur Versicherer ist eine Erweiterung des heutigen
Geschaftsmodells und Leistungsportfolios notwendig!
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-Ur ene ganzneltiche Adresslerung des Geschaltsrelds fenien Versicherem
AKIUel Uer das kemgeschalt ninausgenende Kompetenzen

Kompetenz der Versicherer entlang der einzelnen Komponenten Potentiale der Versicherer

Freizeit-
gestaltung

Mobilitat @

Ambient Assisted
Living

Gesundheit o

—— Kompetenz! @

Relevanz?

Renten-
versicherung

Pflege-
versicherung

Kern-
kompetenzen
9 Versicherer

o« Kranken-
18 64 versicherung

25

45 34

Vermogens-
strukturierung
Rechts-
beratung

1 Zustimmungsindex fir Versicherer (Skala x von 100)
2 Zustimmungsindex flr Versicherer sowie andere Player aggregiert (Skala x von 100)

KPMG
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* Versicherer kbnnen bisher nur
eingeschrankt Finanz- und
Rechtsberatungen sowie Services
zum Erhalt der Lebensqualitat
erbringen

* Andere Player weisen
Versicherern aber auch bei
nicht-versicherungstypischen
Komponenten eine relevante
Kompetenz zu bzw. sehen diese
in der Position diese aufzubauen

+ Weiterentwicklung der eigenen
Kompetenzlandschaft
notwendig, um das Geschaftsfeld
ganzheitlich zu adressieren

+ Spartendenken als eine Hiurde
fur einen ganzheitlichen
Kompetenzaufbau

11



-eniende Kompetenzenkonnen durch Kooperationenausgegichen werden -

\Versicherer werden vermutich ZUkunftig Starker In Partners

B ja eher nein

Bedarf der
Kooperation:

( &

85% 100%

Bestehende
Kooperationen: 35% 80%

Kompetenzen

Partner-
gewinnungz

1 Ja“ist die Summe der Antworten aus ,trifft voll zu“ und ,trifft eher zu* :
2 Skala zur Bewertung von 1 = gering bis 5 = sehr hoch @ Versicherer

KPMG
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@ Andere Player

Chalten investieren

Kooperation als Erfolgsfaktor

Alle Befragten sehen die
Wichtigkeit von Kooperationen,
um das Geschéftsfeld bedienen
zu kbnnen

Kompetenz zur
Partnergewinnung als wichtiger
Faktor fir den Ausbau
bestehender Kooperationen

Bei nicht-
versicherungstypischen
Leistungen greifen Versicherer
heute Uberwiegend auf Partner
zurlck (u.a. AAL, Mobilitat,
Rechtsberatung, Gesundheit)

Auch Kranken- und
Pflegeversicherung wird bei
einigen teilnehmenden
Versicherern Uber Kooperationen
abgewickelt

12



Serels heute werden Versicherer im Runestandsmanagement ais dominante
Akteure Im Markt gesenen..

Relevanz einzelner Akteure im Ruhestandsmanagement?!2 nicht relevant teilweise [l relevant
71% 60% 43%
J-Relevanz

@-Relevanz

Vermittler (andere) Kranken- Kranken- BigTechs AgeTechs Anbieter von Mobilitats-
LVs kassen versicherer AAL-L6sungen anbieter

Versicherer Branchen- Anbieter & Dienstleister
fremder Akteur

Klassische Akteure bestimmen den Markt

* Klassische Akteure im Versicherungsmarkt werden auch als « Relevanz der Anbieter spiegelt Ergebnis der relevanten Komponenten
relevanteste Akteure im Geschaftsfeld fir Ruhestandsmanagement wieder
esehen e . ) . .
g * Grundsatzlich werden ,Anbieter & Dienstleister” eher als Zulieferer und
+ Vermittler mit hochster Relevanz, da diese die konkrete Beratung nicht als Player mit direktem Kundenkontakt gesehen

zu den Ruhestandangeboten tbernehmen

1 Relevanzbewertung von Versicherern sowie andere Player aggregiert
1 Relevant = Summe der Antworten aus ,hoch relevant” und ,eher relevant”; nicht relevant = Summe der Antworten aus ,eher nicht relevant® und ,gar nicht relevant”
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und daner wird erwartet, dass Versicherer Initiator fur Kooperationenund

ganznettiche Okosysteme ImRunestandsmanagement we

Viele Versicherer sehen sich als Owner der Kundenschnittstelle...!

@

M ja nein

...diese Ambition zeigt sich noch nicht in dem Anspruch eine Orchestratorrolle zu Gibernehmen?

@ 28%

en

Positionierung im Markt

* Einige Versicherer mochten
zukunftig als Orchestrator
agieren und damit ein mogliches
Okosystem
Ruhestandsmanagement
begrinden und koordinieren

» Versicherer empfehlen sich fur
die Orchestratorrolle aufgrund
ihrer klaren Positionierung als
,Oowner“ der
Kundenschnittstelle

* ,,Versicherer haben
Vertrauensbonus® und sind
damit erster Ansprechpartner fur
Kunden

* Andere Player sehen sich eher
als Teil des Okosystems und
nicht als Orchestratoren

[ I nein
,Ja“ ist die Summe der Antworten aus |, triff voll zu® und ,trifft eher zu Versicherer {i%i, Andere Player
© 2021 KPMG AG Wirtschaftsprifungsgesellschaft, eine Aktiengesellschaft nach deutschem Recht und ein Mitglied der globalen KPMG-Organisation unabhéngiger Mitgliedsfirmen, die KPMG International
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Viele Versicherer bringen Sich Dereits In Stellung oder wollen Kurzinstig in den
Auspau tes Geschaltsields Runestandsmanagement: Investieren

...sehen aber hohe Herausforderungen bei der Positionierung?

Versicherer planen Investitionen in das Geschéaftsfeld
Ruhestandsmanagement...

j 69% — 53% RZ:B%

kurzfristig mittelfristig langfristig
B Trifft zu
Trifft teilweise zu
Trifft nicht zu ~Eigentlich hétten wir
schon viel mehr in dieses
Geschaftsfeld investieren
miissen”
,Die Zielgruppe
,Geburtenstarke
Jahrgénge“ ist heute

,...Geschéftsfeld mit

d d ; ht !“
a und nicht morgen Investitionsfokus. . .“

1 Summe der Antworten aus ,sehr hoch® und ,eher hoch*

KPMG

)

f'o. Marktseitige
o V) Umsetzung

Beratung &
LV Vertrieb

-2 Organisation &

-3 Prozess-
Pl gestaltung
"Q‘-‘ Partner-
N\ management
organis.
Schnittstellen

ceell= techn.
Eﬂ Schnittstellen
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64%

43%

36%

36%

- Zitate aus Studieninterviews
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