PREZENTÁCIÓ HÁTTÉRANYAG
Az technológiai és a szocio-ökonómiai változások miatt a biztosítási iparág átalakulóban van. A fogyasztói elvárások változnak, amivel a biztosítóknak is lépést kell tartani. Az insurtech befeketések értéke 2014-2017 között globálisan mintegy 36,5%-kal emelkedett évente, amely idő alatt a tranzakciók száma 29%-kal nőtt. Az idei első negyedévben azonban több mint kétszer annyi befektetés történt, mint egy évvel ezelőtt. Az insurtech kezdi átalakítani az iparág üzleti modelljeit és a verseny környeztet. [image: ]

A legtöbb insurtech megoldás a meglévő biztosítási folyamatokat, illetve a fogyasztói élményt igyekszik javítani, de léteznek teljesen új üzleti modellben gondolkodó cégek is. 
A kárbejelentési és kárrendezési folyamatokra fókuszáló insurtech megoldások gyakorolják a legnagyobb hatást a fogyasztói élményre, hiszen egy olyan ponton igyekeznek a szolgáltatásminőségen javítani, ahol az ügyfelek azt leginkább igénylik. 
A 2014-2017 között a marketing és értékesítési ügyekkel foglalkozó startup-ügyletek száma jelentősen és folyamatosan nőtt: 2017-ben az összes ügylet 53%-a tartozott ebbe a kategóriába. Emellett a kárügyintézés volt a másik terület, amely 2017-ben előtérbe került. 

[image: ]
Az ügyfelek, különösen a fiatalabb generáció részéről is elvárás, hogy a biztosítók digitalizáljanak. Egy 8000 fős globális felmérés szerint a 18-34 évesek mintegy 62%-a kifejezetten örülne, ha személyre szabottabb árazást nyújtanának a biztosítók, amihez közösségi média használati adataikat, illetve IoT adataikat is rendelkezésükre bocsátanák. 
A résztvevők 45%-a szívesen lépne kapcsolatba a biztosítójával WhatsApp-on, vagy Facebook Messengeren keresztül, 22% pedig már használt chatbot-ot is ilyen céllal. (Forrás: MuleSoft, Consumer Connectivity INSIGHTS 2018)

Mivel ügyfélélmény tekintetében a biztosítási iparág a legrosszabban teljesítő iparágak közé tartozik, ahol az ügyfélbizalom igen alacsony, és a vevői hűséget nem igazán jutalmazzák, a pozitív digitális fogyasztói élmény megteremtése kiemelten fontos.
A pozitív ügyfélélmény a marketinggel és forgalmazással kezdődik, de magában foglalja a teljes vevői utat, a szerződéskötéstől, a kárrendezésig és a szerződésmegújításokig. A tétek különösen magasak a kárügyintézésénél, ahol a pozitív vevői tapasztalatok, függetlenül az eredménytől, duplán számíthatnak.
Kiemelkedő a MABISZ szerepe a pénzügyi tudatosság előmozdításában
A pénzügyi tudatosság erősítése iránt is elkötelezett MABISZ 2009-ben, önszabályozás keretein belül dolgozta ki a hazai piacon úttörőnek számító Teljes Költségmutató (TKM) szabályzatát, melynek segítségével átláthatóbbá és összehasonlíthatóvá váltak a biztosítók unit-linked életbiztosítási termékei. 
A kötelező gépjármű-felelősségbiztosítások terén hasonló céllal hozta létre a MABISZ hitelesített kalkulátorát, a Díjnavigátort, amely összehasonlíthatóvá és átláthatóvá teszi a kgfb-díjakat és kedvezményeket. 
A szövetség 2014 óta aktív edukációs kampányt folytat a nyugdíj-, élet-, otthon-, és balesetbiztosítások területén, 2016-ban integrált kampányt indított a nyugdíjbiztosítások népszerűsítésére, továbbá folyamatosan aktualizált fogyasztóvédelmi tartalmakat tesz közzé honlapján. 
Évek óta fontos feladatának tekinti a MABISZ a fiatalok bevonását, elérését, valamint a biztosítás népszerűsítését. Ezt a célt szolgálja a 2017-ben először megrendezett Biztonság Hete programsorozat, ami különböző helyszíneken egységes tematika alapján, játékos formában igyekszik közelebb hozni az iskolás korosztályokhoz a biztonság témáját. 
A MABISZ a Századvéggel közösen kidolgozta a Biztosítási Bizalmi Indexet (BIBIX), amely a lakosság biztosítókba vetett bizalmát és a szolgáltatásaikkal kapcsolatos elégedettségét vizsgálja, kérdőíves kutatás alapján. Az index értéke a 2015-ös 44,6-ról idén 52,4-re emelkedett, amiben a konjunktúra mellett a biztosítási piac szabályozásának a szigorodása is szerepet játszhatott. 
A TKM, a Díjnavigátor valamint a Szövetség megújult honlapja is azt mutatják, hogy a digitalizáció évtizedek óta jelen van a szektorban, csak korábban az online összehasonlítást nem hívtuk insurtech-megoldásnak. 
Európában is úttörő megoldás születik
A MABISZ, tagbiztosítóival közösen hónapok óta a kék-sárga baleseti bejelentő modernizálásán dolgozik, ami összhangban áll az MNB biztosítókra vonatkozó 10 éves jövőképével, annak első szolgáltatása. 
Gépjármű állományi adatok
· Személygépkocsi és tehergépkocsi állomány 2000-2017 között – folyamatosan nő
Baleseti statisztikák
Hazánkban és az EU28 átlagát tekintve is jelentősen kevesebb baleset történik napjainkban, mint a 1990-es években (igaz, 2013 óta valamelyest emelkedik a balesetek száma)
KGFB statisztikák
[bookmark: _GoBack]Mivel a gépjárműállomány nő, így a szerződésszám is. 2013 óta emelkedik a közúti balesetek száma, ami a bejelentett károk számában, és az egy kárra jutó kárfelhasználásban is megfigyelhető. 
Internetezési/mobilhasználati adatok
Magyarországon a felnőtt magyar lakosság 79 százaléka tekinthető internet-felhasználónak, ezen belül 65 százalék mobilinternet-felhasználónak. Mobil eszközzel 7,86 millióan rendelkeztek az év elején; a közösségi médiában 5,8 millióan voltak jelen.
A felnőtt lakosság 96 százalékának van valamilyen mobiltelefonja, közel kétharmada pedig már okostelefonokat használ – ez tulajdonképpen megegyezik a mobilnet-felhasználók számával.
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