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Cikkem célja, hogy éttekintést adjak arrdl, hogy az insurtech vallalatok hogyan formaltak at
iparagunkat az elmult években, és melyek azok a trendek, amik mar most is jelen vannak, illetve
altalanossd valhatnak a kévetkezo években.

A biztositasi iparag atalakulasa megkezd6dott, és aki versenyben akar maradni, annak be
kell széllnia ebbe a nemes kiizdelembe. Raadasul a kovetkez6 évtizedben nem csak meglevd
versenytarsainkkal kell megmérkézniink. Egy iparagi szint(i atalakulas gyakran jar azzal, hogy
meglévo szereplSk ki-, és 1j szerepl6k belépnek a piacra. A biztositasban is megfigyelhet6 az iparagi
hatarok elmosddasa, illetve bizonyos technoldgiak térhoditasa Uj szereplék piacra 1épését teszi
lehetévé. Igy a technolégiai oridsok vagy autéipari véllalatok is versenytérsainkké vélnak.

Célom, hogy cikkemmel informaljam és inspirdljam olvasdimat, és lehetdség szerint segitsem
abiztositos kollégakat abban az atalakuldsban, ami meglatasom szerint feltétlentil végbe fog menni
az iparagban. A kérdés csak az, hogy a valtozasok utan kitdl fognak a jovo tigyfelei biztositast
vasarolni. Ha azt szeretnénk, hogy téliink, komolyan 4t kell formalni mikodéstinket - ez a valtozas
elkeriilhetetlen.

SUMMARY

The purpose of this article is to give you an overview of how insurtech companies
have disrupted and transformed our industry in recent years, and what trends are already
present and may become mainstream in the coming years.

The transformation of the insurance industry has begun, and anyone who wants to
remain in competition must enter this noble battle. What's more, over the next decade
we will not only have to compete with our competitors and the challengers. Change on
an industry level often occurs by the exit of existing and the entry of new players. In
insurance, too, the blurring of industry boundaries and the proliferation of certain tech-
nologies allow new entrants to enter the market, making technology giants or automotive
companies our competitors.

My goal is to inform and inspire my readers with my article and, if possible, to assist
insurance colleagues in the transformation that I believe will definitely take place in
the industry. The only question is, after the changes took place, who will your future
customers buy from. If we want them to buy from us, we need to seriously reshape how
we do business and this change is inevitable.
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Bevezeto

Meggy6z6désem, hogy a biztositasi iparag az elkovetkezd 10 évben olyan jelent6s
valtozédsokon megy majd keresztiil, amilyet ez a szakma még nem tapasztalt. Ugy latom,
ebben az atalakulasban a biztositok nagyon sokat tudnak vesziteni, és nyertesekké csak
akkor valhatnak, ha élen tudnak jarni olyan teriileteken, amelyek szamunkra egyel6re tjak
vagy teljesen idegenek (pl. big data, blockchain, szoftverrobotok (RPA=Robotic Process
Automation), a dolgok internete (IOT) vagy a felhasznaldi élmény megtervezése (UX=
User Experience)).

Ehhez azonban ki kell 1épni a komfortzénankbol, ami egy alapvetden kockazatkeriilé
magatartdssal biré szakmanak 6nmagaban nehézséget okoz. Meg kell talalni, sét toborozni
kell minden szervezeten beliil a valtozas nagykoveteit. Mert a sikeres digitalis transzforma-
ci6 legalabb annyira kulturalis és gondolkodasmaodbeli valtozast kovetel, mint technoldgiai
felkésziiltséget. A technologia rendelkezésre 4ll, de megfelel6 gondolkodasmad és szervezeti
kultura nélkiil nincs esély ennek atiiltetésére. Jelenleg innovacios és digitalizacids igazgatoként
dolgozom a CIG Pannénia Eletbiztositonal. Azoknal a cégeknél, akik versenytérsainkkd
valhatnak 10 éven belill, ilyen pozicié nem létezik. Mert 6k digitalisan mikodnek minden
szinten, és naluk az innovativ gondolkodasmod, szervezeti kultira, modszerek alkalmazasa
is alapvet6. Ez nagyon erés komparativ el6ny lesz szamukra a jovo tigyfeleiért vivott verseny
sordn. Ok azonban nem ismerik a biztositasi ipardgat, sét, erésen szabélyozott kornyezetben
sem mozognak otthonosan. Ez a mi el6nyiink lehet. A multunk, a tapasztalatunk szintén
elényt jelent szamunkra, de ez komoly teherrel is jar. A mi mikodési modelliink nem a
digitalis vilagra épiil. Nekiink is van IT-nk és szervezeti kulturank, és egy alapvet6en koc-
kazatkeriil6, kovetkezésképpen valtozasra kevéssé nyitott szemléletiink. A multunk sem
csak elényoket hordoz tehat.

Cikkemet a valtozas nagykoveteinek ajanlom. Minél tobben vagyunk, annal inkabb
tudunk hatast gyakorolni, és vezetni sajat szervezetiinket, és kozvetetten az ipardgat is az
eredményes jovo iranyaba. Ahogy a FintechFlow podcast életre hivasaval is ez volt a célom,
most is azt remélem, hogy ez a cikk - ha kis mértékben is, de - hozzasegit minket ahhoz,
hogy olyan moddon az tigyfelet kozéppontba helyezve transzformaljuk at magunkat és az
iparagunkat, hogy 10 év mulva is téliink, biztositoktol, ne pedig a nagy technoldgiai cégekt6l
vasaroljanak biztositast az iigyfelek.
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Legyen a kozpontban az tigyfél

A valtozasok legf6bb mozgatdrugojanak gondolom az tigyfél kozéppontba helyezését. Ez
gyakorlatilag a teljes értéklancon keresztiil meg kell, hogy jelenjen. Bar egyre tobb, de még mindig
kevés jo példat latunk erre vildgszerte, pedig ez a valtozas nemcsak jol felfogott iizleti érdekiink
(kellene, hogylegyen), de elkeriilhetetlen is lesz. Ennek oka, hogy az tigyfeleink nem a biztositasi
iparagban megszerzett tapasztalataikra épitik az elvarasaikat. A jov6 tigyfelei szimara kiilono-
sen nem a stabil, 100 éves, nagynevti biztositok a megbizhato szolgaltatok, hanem az Amazon
Prime, ahol ténylegesen zokken6mentes felhasznaloi élményben van résziik. A Bain&Company
2018-as kutatasa szerint a millennium generacié 80 szazaléka kész arra, hogy a Google-tdl,
Amazontdl, Facebooktd, illetve Apple-t6l vasaroljon biztositds. Raadasul ezen 1j sztenderdek
elvarasat ersitik a valtozasra épit6 4j biztositok, akiknek bar piaci hatasuk egyel6re elenyészd, de
azt mar megmutattak, hogy a mashol megszokott tigyfélélmény ebben az iparagban is elérhetd.

A ma és a kozeljovd iigyfelét nem érdeklik a hittérben zajlo folyamatok. O l4thatatlan és
z6kkenémentes vasarldi élményt akar. Azt varja, hogy tudjuk, mire van sziiksége, kinaljuk fel
neki, és tegytik rendkiviil egyszertivé megvasarlasat és hasznalatat.

Ha megvizsgéljuk, hogy a biztositasukkal kapcsolatban tipikusan mivel elégedetlenek az
tgyfelek vildgszerte, akkor kicsit hihetetlennek is tinik, hogy ezek a problémak még mindig
nincsenek orvosolva. Alapvetden két csoportba sorolhatok a valtozasi igények, ahogy ez az 1.
abrdn is olvashato: az tigyfeleink egyszertibb és személyesebb megoldasokat varnak el.

1. abra: Az iigyfelek szamara fajo pontok (eredeti angol nyelvi valaszok)

‘SIMPLICITY’ PAIN POINTS ‘BEING PERSONAL' PAIN POINTS

“Fhey do not really know me. They do not
understand my situation.”

“They don’t make it easy for me.”

“Their information confuses me. It is not clear
what | can expect and what is expected from “They do not anticipate what | need.”

i “They do not really listen tome, And if they do,

“l am not sure what I'm cavered for; and what what happens with my input?”

the overlap with other polici 2 . ; .
e overlapwitiother gohicie “They do not treat me nicely. | don’t think they

“It is not clear what the status of my would go the extra mile.”

claim/payment is."

“Theydon't treat me fairly.’l am not convinced
“I am not sure what | am exactly paying for; it they act in my bestinterest.”

SEEMS Very expensive.” 4 :
Peems VErvagses “They do not really care about me-They don't

“It takes ages to get an answer, and too often warn me when | might get into problems.”
I'm not getting any.”

“What the'call agent says is different from

what the broker told me or what is on the

web.”

Forrds: https://www.digitalinsuranceagenda.com/thought-leadership/the-four-waves-of-insurtech/
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Mindezek a problémak a mai technoldgiai eszkozokkel orvosolhatok lennének. A biztositok
mar elindultak ezen az uton, de az ut még hosszu, raadasul az ipardgon kiviili versenytarsak
el6tt kellene az ut végére érni.

A digitélis transzformacio az tigyfelekrél kell, hogy szoéljon, hiszen ha nem elégitjiik ki az
igényeiket, nem adunk hatékony valaszt a problémaikra, el fognak hagyni.

Ennek fontossdga talan még egyértelmiibbé valik, ha megvizsgéljuk a masik oldalt, hogy
milyen el6ny6ket jelenthet a pozitiv tigyfélélmény.

Az tigyfeleink, amikor biztositast vasarolnak toliink, nagyrészt azért fizetnek, mert biznak
abban az igéretben, amit tliink kapnak. Ezt a bizalmat pedig a leginkabb megfelel6 tigytélél-
ménnyel tudjuk megszolgalni és épiteni.

A mai (magyar) piacon ez egyértelmii versenyel6nnyé valhat annak a biztositonak a sza-
mara, aki ezt magabiztosan tudja nyujtani, és mivel a digitdlis vilagban egyre inkabb a kapott
szolgaltatds mindsége vezérli a vasarloi megfontolasokat, nagyon erds értékesitési érvvé valhat.

A magyar piaci statisztikak vilagosan mutatjak, hogy a portféliok min6ségét, megmaradasat
javitani kellene, és az tigyfél-elégedettség ennek egyik legf6bb eszkoze. (Kiilonosen igaz ez az
etikus életbiztositasi termékek esetében.) Mindez egybevag a szabalyozoi torekvésekkel.

Kutatasok is alatamasztjdk, hogy a kimagaslé tigyfélélményt kapo tigyfelek nyitottabbak a
keresztértékesitésre, kevésbé érzékenyek konkurensek ajanlataira, kiszolgaldsuk kevesebbe kertil,
és nagyobb valoszintiséggel ajanljak a szolgaltatast a kornyezetiikben.

Azinnovacid soran a leglényegesebb pontnak tehat azt latom, hogyan lesziink képesek arra,
hogy a technologia mai eszkozeivel ezt az tigyfélélményt minél magasabb szinten tudjuk nyujtani.

Szamos meghatarozasa van az innovacionak. Egy hozzam kozel all6 megfogalmazasban az
innovacid arrdl szol, hogy megértjiik, a technoldgia hogyan valtoztatja meg az tigyfélviselkedést,
majd kiakndzzuk ezt.

Cikkem tovabbi részében azt fogom megvizsgalni, hogy a mai technoldgiai fejlettség milyen
valtozasokat inditott el iparagunkban szamos teriileten. Azokra az iranyokra fokuszalok, ame-
lyek mér elterjedtebbek, és szamos gyakorlati példa mutatja jelentéségiiket. (Igy példéul nem
targyalom a blockchain technoldgia lehetséges hatasait.)

Az adat mint az innovdcio kdzponti témdja

Mai vilagunkban az adat az egyik legértékesebb eréforras, ahogy mondani szokas, az adat
az Uj olaj (lasd 2. dbra). Azonban az olajhoz hasonléan, ha nem finomitjak, és nem alakitjak at,
akkor hasznalhatatlan. A biztositasi szektornak ezzel két problémaja lehet:

1. Nincs adatunk

Jelenleg a biztositasi iparagban rendelkezésre allé adatmennyiség rendkiviil kicsi. Igaz ez
a pénziigyi szektor mas szereplihez (bankokhoz) képest, de még hangsulyosabb a kiilonbség
példaul a technoldgiai driasokkal 6sszevetve (GAFA - Google, Amazon, Facebook, Apple).

2. Nem tudjuk megfeleléen hasznalni az adatokat

Erdekes ellentmondas, hogy bar az ipardgunk hozz4 van szokva adatok elemzéséhez és azok
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hasznalatdhoz a kockdzatok felmérése és arazasa soran, egyeldre az latszik, hogy problémat jelent
szamunkra a rendelkezésre all6 Ujfajta adatok kezelése és hasznositasa egyarant.

2. abra: Az adat az uj olaj (Data is the new oil)

o g
it i,&

Forrds: https://www.economist.com/leaders/2017/05/06/the-worlds-most-valuable-resource-is-no-longer-
oil-but-data

A kovetkez6kben azt nézziik meg, hogy az értéklanc mely teriileteire lesz komoly ha-
tassal ez az Ujfajta adatkornyezet. Mindenhol igyekszem konkrét példat is hozni, egy-egy
olyan insurtech vallalatot, amely az adott teriiletet magas szinvonalon képviseli.

Dijkalkulacio, arazas

A ma rendelkezésre allé adathalmaz a biztositasi kockazatok drazésat teljesen 6j alapokra
tudna helyezni. Az 4j technolégiaknak, a gépi tanulasnak és a rendelkezésre all6 adatok-
nak készonhetéen ma mar sokkal pontosabban tudjuk/tudnank felmérni a kockazatokat.
Elet-, egészég- és vagyonbiztositési teriileten egyardnt jfajta metrikak kialakuldsara kell
szamitani. A kockazatok pontosabb felmérése személyre szabottabb és igazsagosabb, s6t,
a bizonytalansagi faktor csokkentésének koszonhet6en altalanossagban olcsébb dijakhoz
vezethet. Szamos insurtech probalja megreformalni ezt a teriiletet, ilyen példdul az Amo-
do, akik viselkedési adatok (behavioral data) gytjtésével és elemzésével alakitanak ki és
araznak termékeket, és kinaljak ezeket a digitalis térben azoknak az tigyfeleknek, akik
szamara az adott termék a viselkedési adatok alapjan relevans lehet.
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Személyre szabott megoldasok

Az ugyfelek egyre inkabb azt varjak el, hogy szamukra relevans terméket a megfelelé
id6pontban, nekik elfogadhat6 arazassal kinaljunk. Technoldgiailag mindez lehetséges,
az Amodo mellett az Earnix j6 példa erre. Ok az adatelemzés, modellezés és gépi tanulds
eszkozeit felhasznalva harom dimenzid (id6, termék, ar) mentén szabjak személyre az
adott iigyfélnek kinalt megoldast.

Ez a trend azt is jelenti, hogy a termékek sokkal rugalmasabba fognak valni. Szakitani
kell az el6re jol meghatarozott tartamokkal, és lehetdvé kell tenni az tigyfelek szamara, hogy
barmikor kossenek és lemondjanak egy-egy biztositast (on demand insurance). Ez a torekvés
mar Magyarorszagon is megjelenik, élet vonalon példa erre az NN protect.me terméke, vagyon-
biztositasok koziil pedig a Cherrisk havidijas lakasbiztositdsa (ami biztositasjogi szempontbol
is rendkiviil innovativ megoldas).

Kockazatelbiralas, karrendezés

A big data, az IOT, a gépi tanulas (machine learning) és a mesterséges intelligencia (AI)
akockazatelbiralas és a karrendezés teriiletein jelentds szerepet kapnak. A Tractable példaul
néhany fénykép feltoltése utan masodpercek alatt ad nekiink karbecslést egy gépjarmiikarra.

Ujfajta kockazatok megjelenése

Tanulsagos atgondolni, hogy pusztan a gépjarmi-biztositasi szektorra milyen tényezék

fognak hatast gyakorolni az elkovetkez6 években.

1. Az Onvezetd autok megjelenése mar a kockazat viselGjének kérdését is felveti.

2. A connected cars megjelenése nem a nagyon tavoli jovo, hiszen a 2018 6ta gyartott
minden autéban benne van a lehetésége a mas eszkozokkel valé kommunikalasnak.
Mig bizonyos kockazatokat ez csokkenteni tud, ezzel egyiitt djfajta kockdzatok is
meg kell, hogy jelenjenek a gépjarmii-biztositasokban, ilyen példaul a cyber kockazat.

3. Az elektromos autdkrol dltalanossagban elmondhatd, hogy biztonsdgosabbak,
ezeket nem lehet a hagyomanyos autokra kidolgozott modellekkel arazni.

4. Az autdzas teriiletén az egyetlen nem technoldégidhoz kapcsolddo trend az au-
toelofizetések megjelenése és varhato terjedése. Ezeken belill a biztositds szinte
kotelez6 elem kell, hogy legyen.

Uj versenytarsak: a challenger biztositok
A ,challenger” biztositok azért jottek létre, mert hisznek abban, hogy a ma rendelkezésre

allo digitalis eszkozrendszer hasznélataval jol tudjak csindlni azt, amit az tigyfelek nem
szeretnek a biztositasokban (ezek egy része lathat6 az 1. dbran). Erre j6 példa az amerikai
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digitalis egészségbiztositd, az Oscar megalapitasinak torténete. Ok ezt mondjék magukrol:
»Nem azért alapitottuk a céget, mert imadjuk az egészégbiztositasokat. Igazabol pont az
ellenkez6je miatt.” Ezekre mutat példat a 3. dbran lathatd négy plakat.

3. abra: Oscar egészségbiztositasi hirdetések

Quite the opposite,
in fact.

Unless you need

brain surgery.

oscar

oscar

Get a bright, articulate
doctor to call y
without having to join
a dating site

oscar 1[?"?

New Yorkers
loveus and
they hate
everything.®

Get healthier hea
ST —

Forrds: Google

Ma mar latjuk azt, hogy dnmagaban az operaciés problémak megoldasa nem
elegendd ahhoz, hogy a kihivok (challengerek) fenntarthatoé elényt szerezzenek, és
ezaltal komoly piaci hatast valtsanak ki. Azok tudnak igazan sikeresek lenni, akik a
problémamegoldason és az tigyfélélményen tul tényleg wjfajta tizleti modellt épitenek.
Erre a legkézenfekvébb példa a Lemonade, de Magyarorszagon a Cherrisk is ezek
kozé sorolhato.
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Az értékesités digitalizalédasa

A digitalis alapra helyezett megolddsok az értékesités terén is ujdonsagot hoznak. A
nem-életbiztositasi dgazatban ez tulajdonképpen mar évek ota jelen van, de az életbiztositasi
&g is ebbe az iranyba hat. Ennek tobbféle megjelenését lathatjuk. Ertékesitésben egyre
ink4bb el kell tolédni az ,eladunk” (push) irdnybdl a ,,bevonzunk” (pull) irdanyba. Ugy
is mondhatnam, hogy nem felkelteni kell az tigyfelek igényét a termékeink irdnt, hanem
meg kell talalni azokat az tigyfeleket, akiknél éppen most jelenik meg egy-egy igény,
szamukra kell megoldast (és nem fedezetet) kindlni. Ez a fajta atalakulas a digitalis
térben mehet hatékonyan végbe. Ez egy hibrid értékesitési modellhez vezet, amelyben
a digitélis térben érjitk el azokat az tigyfeleket, akik szamara egy adott szolgéaltatds
relevans lehet. Meglatasom szerint az esetek tobbségében ennek befejezése ma még
jellemzden személyes talalkozon torténik, de ebben is elmozdulas varhatd, hiszen
ma mar megvannak mind a jogszabalyi, mind a technoldgiai feltételei annak, hogy
személyes talalkozd nélkil valdsuljon meg a szerz6déskotés. Erre a hibrid modellre
mar Magyarorszagon is latunk jo példakat, és nem csak az lathatd, hogy anndl, aki
ezt sikeresen végzi, hatékonyabb az tigyfélakvizici6, de (mivel ténylegesen meglévé
tgyféligényre alapul az értékesités) az dllomany mindségi mutatoi is jobbak. Mindez
a toborzasra is hatdssal lehet, hiszen egy ilyen értékesitési modellben 4j szempontok
mentén valogatott és felkészitett biztositasi tandcsaddok lehetnek sikeresek.

A hibrid értékesitésen tilmutatnak azok a megoldasok, amelyek teljes mértékben
digitalizaljak a biztositasok értékesitését. Az amerikai Policygenius j6 példa erre, 6k
az élet- és nem-életbiztositasok online értékesitését is végzik.

A veszélykozosség megszervezését is lehet digitalis alapokra helyezni, ennek
képviseldje a Bought By Many, 6k kisallat-biztositasokra specializalodtak.

Backoffice automatizalasa

A backoffice folyamatok digitalizaciéjanak legf6bb eredménye, hogy ezek gyorsul-
nak, hatékonyabba és pontosabba valnak, ami végs6 soron a megbizhatdésagot noveli
az ugyfelek és az értékesiték iranyaba is.

A biztositok egyre inkabb alkalmazzak a robotizalt folyamatautomatizalast (Robotic
Process Automation, RPA). Ez egyrészt jo technika a folyamatok hatékonysaganak
javitasara, azok gyorsabba és pontosabba valnak. Rdaddsul a biztositoi koltségek
csokkentésének is jo eszkoze lehet, mikozben az automatizalasnak kdszénhet6en a
hibak szama csokken, ami compliance szempontbdl is javitja a biztositd teljesitmé-
nyét (4. abra).
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4. abra: A folyamatautomatizalas elonyei

: Positiveimipacton 3 Easy.onthe-go & Easyreschio * DQuitk decisions
: operational matrics 1 acoess from multiple :
+  throwigh stomation ) 4

Autormated H e ppart i Hedyced change
knowiedge 3 E 3 ough structured  * management
management & -~ H s collaboration H

dlagnostics H H H

Increased . Increased
¢ turnaround time  / i productivity

Forrds: https://www.infosysconsultinginsights.com/insights/robotic-process-automation/
Az dkoszisztéma - tobb, mint biztositds

A biztositds jov6je kapcsan az 6koszisztémaban gondolkodas is egy gyakorta
hasznalt ,buzzword”. Ugyanakkor egyértelmitnek latom, hogy a biztositasi iparag
ebbe az irdnyba fog elmozdulni, és egyre inkabb abban kell gondolkodnunk, hogy
fedezetek helyett szolgaltatasokat nyujtsunk tigyfeleinknek. A push-tipusu értékesi-
tés elmozduldsa a pull felé azt is megkoveteli, hogy azokon a platformokon legytink
aktivan jelen, ahol a (leend6) tgyfeleink életitk egy-egy problémajara megoldast
keresnek. Ezeken a helyeken pedig nem elsddleges termékként jelenik meg egy-egy
biztositasi fedezet, hanem jellemzd&en addicionalis szolgaltatasként. Jo példa erre a
francia telekocsizé startup, a BlaBlaCar, akik az AXA-val kozdsen kifejlesztették a
szolgéltatésukhoz illeszkedd gépjarmii-biztositast. Erdekessége ennek, hogy az AXA
tulajdonképpen héttérszolgaltatoként van jelen, mind az értékesitési platform, mind
a brand a BlaBla-hoz koétédik, a termék neve is BlaBlaSure. A gépjarmu-biztositasi
piacra az autégyartok is probalnak belépni, a mas teriileten is 0j sztenderdeket hozd
Tesla példaul a biztositast is maga nyujtja (Tesla Insurance).

A Bain&Company kutatasa szerint az ilyen megkozelités noveli az tigyfelek loja-
litasat, 4j iigyfeleket vonzhat, és ezek az tigyfelek kevésbé arérzékenyek (5. dbra).
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5. abra: Az okoszisztéma jovedelmet termel

How ecosystem services generate revenue for insurers
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Forrds: https://www.bain.com/insights/why-insurers-should-look-beyond-insurance-snap-chart/

Erzékelhetd tehdt mér az a jelenség, hogy a szektorok hatdrai elmosédnak. Ez nemcsak
azzal jar, hogy a biztositok Uj teriileteken jelennek meg mint szolgaltatok (pl. telekocsi
platform a fenti példdban), de azzal is, hogy 4j szerepl6k jelennek meg a biztositasi piacon.

Ahogy kordbban mar irtam, a digitalizacié megvaltoztatja a fogyasztok viselkedését,
és ez az iparagban is valtozast kényszerit ki. Az ilyen jellegti iparagi szintl valtozasok
gyakran jarnak meglévd szerepl6k kilépésével a piacrdl és Uj szereplok megjelenésével. Az
autdgyartokon tul ilyen lehet a technolégiai driasok megjelenése, akik lathatdan megérkez-
tek az otthonunkba (pl. Amazon Alexa) és az egészség teriiletére (pl. Apple Watch EKG).

Taldn az egészségbiztositds teriilete az, ahol a biztositok mar aktivan alkalmazzék azt
a szemléletet, hogy fedezet helyett szolgaltatast kinaljanak tigyfeleiknek, és nem pusztan
kockazataik kezelésérdl gondoskodnak, de egészségmenedzserekké valnak. Lathato, hogy
az egészséggel, aktivitassal kapcsolatos adatgytijtés fontos az — egyébként adattal nem jol
ellatott — biztositok szamara, illetve az is, hogy az tigyfelek értékelik a folyamatos jelenlétet
és kapcsolatot a biztositéval (pl. Generali Vitality).

Lépjiink ki az értéklancbol!

A biztositasi iparagra jellemz6, hogy az értéklanc minden elemét sajat maga latja el.
Meglatdsom szerint ugyanakkor erre a megvaltozott kornyezetben nem lesz képes. Partner-
ségre kell Iépnie olyan szerepl6kkel, akik az értéklanc egy-egy apro szegletében sokkal jobb
megoldasokra képesek. Ezek a szerepl6k mdr jelen vannak, és j sztenderdeket allitanak fel.

Partnerség és egytttmutikodés kell, hogy a kulcsszavak legyenek a jov6ben, és nyilt
innovacioban kell gondolkodni, aminek keretében az tigyfelek szolgalatdba lehet allitani
olyan tudast is, ami biztositon beliil nem elérheté. Természetesen gondolok itt insurtech
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vallalatokra, akikkel értelemszertien partnerségre lehet lépni. Emellett érdemes talan
megfontolni bizonyos teriileteken néhany versenytarssal valo egytittmikodést (tipikusan
kozepes méretl szereploknek, akiknél a mérethatékonysag egy Magyarorszag méreti
piacon csak igy érhetd el).

FINSURTECH

Az 6koszisztémaban gondolkodas és a potencidlis partnerek keresése arra kell, hogy
6sztonozze a biztositokat, hogy szélesitsék latokoriiket, és felismerjék, hogy minden
cég, amely javitja az értékajanlatukat, érdekes partner lehet szamukra.

Szamomra meglepd példaul, hogy bar szamos fintech megoldas jol alkalmazhaté
lenne a biztositasban is, erre kevés példat latunk. Miért ne lehetne példdul robotta-
nacsadot alkalmazni unit-linked élet- vagy nyugdijbiztositashoz?

Szintén érdemes gondolkodni a PSD2 szabalyozasban rejlé lehetdségekben. Akar
szamlainformacios (AISP) vagy fizetési-kezdeményezési (PISP) szolgdltatoként, akar
ilyen szolgaltatokkal valé egytittmiikodés altal.

Jo célok szolgdlatdban

Roger Peverelli és Reggy de Feniks az insurtech négy hullamardl beszélnek. Az
6 meglatasuk szerint mar utban van a negyedik hullam, amely arrél szol, hogy az Gj
technolégiak arra is lehetdséget adnak a biztositoknak, hogy noveljék a tarsadalmi és
gazdasagi hatasukat.

Ilyen lehetne, ha a befektetési életbiztositdsok teriiletén hangsulyt helyeziink a tarsa-
dalom- és kornyezettudatos befektetésekre. Erre egy példa az egyik legigéretesebb magyar
fintech, a Blueopes, akik a robottandcsadast kombinaljak tarsadalom- és kornyezettudatos
befektetéssel. Mind a robottanacsadas, mind az ESG (Environmental, social and gover-
nance) befektetés igazan relevans gondolat lehet példaul nyugdijbiztositasok esetében.
A robottanacsadasnak koszonhetéen személyre szabhat6 és megfelelé id6kozonként
Ujra sulyozhato az tigyfél portfélidja (ami ilyen tavon szabalyozdi elvaras is). Az ESG
pedig - amellett, hogy szamos tanulmany kimutatta, hogy nem jar hozamaldozattal ez
a tipusu befektetés — azt az tizenetet is hordozza, hogy fektess olyan jév6be, amilyenben
nyugdijasként élni szeretnél.

A mikrobiztositasok megjelenése is rendkiviil jo hatassal jar. Erre j6 példa a BIMA. A
BIMA célja nemcsak az, hogy felkavarja a biztositasi piacot, de el6 kivanja segiteni azt is,
hogy a pénziigyi szolgaltatasok széles rétegek szamara legyenek elérheték. A BIMA-nak ma
mar 25 milli6 igyfele van, akiknek 90 szdzaléka napi 10 dolldrnal kevesebbdl él (6. abra).
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6. abra: BIMA mikrobiztositas értékesitése

Forrds: http://www.bimamobile.com/

"o

Az én meggy6z6désem szerint, amikor innovaciorol beszéliink, a sajat szervezetiink és

"o

iparagunk sikerén tul egy igazsagosabb és fenntarthato kozos jovéért is dolgoznunk kell.
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