Cenovani nezivotniho pojisteni
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Role aktuara

Rezervovani

Business partner,
zamereni na strategii,
leader.

Komunikac¢ni dovednosti,
project management,
multi-disciplinarni zapojenf

Propojovani technické a
finanéni/business stranky
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Predstaveni

Jakub Mertl

Zameéstnani
— Chief Risk Officer
— Clen predstavenstva ve financni skupiné UNIQA (CR a SR)

Vzdélani
— MFF UK, obor Financnf a pojistna matematika
— VSE Praha, obor Statistika a ekonometrie
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Agenda

1. Pojistné

2. Cyklus cenotvorby

— Sbér a priprava dat
— Rizikové pojistné
— Naklady

— Zajisténi

AN

— DalSi pravidla

3. Autopojisténi & optimalizace
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Pojistne

1. Pojistné

Cena za poskytovanou pojistnou ochranu, Uplata za preneseni negativnich

financnich disledkd nahodilosti z jednotlivych subjektl na pojistitele

2. Motivace

— Splnéni zavazkd vici pojistnikiim

— Pojistné-matematicka funkce

,LOpinion to undewriting policy“
— Splnéni pozadavk( dozoru
— Strategické cile - zisk pojiStovny, trzni podil

— Trzni podminky - sniZzovani marzi => zvySovani narocnostl
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Vyvoj v oblasti cenovani

« Jednoduché modely

* Analyzadat

e Statistické metody - GLM, mnohorozmérna analyza
« Cenova optimalizace (profit vs senzitivita zakaznika)

* Pricing v realném case - automaticka cenova optimalizace, sebe-
ucici mechanismy
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Cyklus cenotvorby

~ Sbéra
priprava dat
Q

Rizikové
pojistent

Naklady,

zajisténi
Z|sk

naklady na

Legislativa
IT
Business

Porovnani , kapital

<
s trhem
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Dokonaly pricing proces

4 ) I
| Rizikové modelovani |
i (risk model) i
i 4 h i ---» Optimalizaceceny ----
-=-»  Alokacendkladd  |---- i i i
1 | 7 4 ! I 0 ;.
-} - o L Poptavko}ve/ ! :4{ Monitorovani } -----
: Chovani zékaznika | modelovani : . :
. ) I . Optimalizace . . e
r--= (conversion/renewal ----- ' S “=- «  Business monitoring
produktu L .
model) «  Monitoring procesu pricingu

1
I
1
: "y *  Viditelnost produktu
. Trznimodel | «  Doporuéent

: Data quality monitoring i
(market model) «  Scenou spojené bali¢ky :

Dvou-krokovy pristup lisici se pro kazdy blok:
Technicka cena Trznicena 1. Priprava dat (75% Casu)
2. Faze modelovani (25% casu)
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Zpusoby stanoveni ceny

Zam&tent ‘kaznika: »  Zakaznikova ochota zaplatit
amgrenl el el erailings *  Segmentace zakaznickych skupin
pricing 2 customer »  Diferenciace produktu

-~ 0,
10% » Diferenciace kanal
Zamerem na cenu: Zaméreni na konkurenci:
ekonomie pricingu pricing 2 competition
~75% ~15%

*  Aktuasky pohled *  Zameéreni na rlst trzniho podilu
*  Rizikovy naklad *  Pozice s ohledem na konkurenci
*  Proces Uspory naklad{ *  Slevy

e Ocekavané ROE-to-sales-volume ratio

.

% Procento pojistoven pouzivajici jednotlivé typy zaméreni v jejich pricingové strategii
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Sbér a priprava dat

Obvykle Casove nejnarocneéjsi Cinnost
— Datasklad — datamining (IT, aktuar, controlling...)
— porozumeéni datlim, ovéreni relevantnosti, presnosti, konzistence
— Cisténi dat, chybéjici zaznamy

Nedostatek dat
— Verejné dostupné statistiky
— Informace kolegl - underwriting, likvidace
— Expertni odhad
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Jaka data potrebuji?

Rozsah produktu
—  kryti - jaké Skody budou plnény, pravdépodobnost
— limity plnéni - do jaké vyse
— spolutlcast - kolik hradi klient
— délka smlouvy, zplsob prodlouzeni
— nakladovost - provize, likvidace, spréva, dan, FZS
Technické podklady - rizikové pojistné
— A) celkovy Uhrn Skod =>Skodni pomeér (jednotné pojistné)
— B)jednotlivé Skody => frekvence a severita (typ, spolulicast, limit)
— () dalsi ukazatele o smlouveé (ratingové faktory) — diferencované p.

— D) informace o klientovi a riziku (detailni expozice) => individualni poj.

— korektnizohlednéni rezerv (RBNS + IBNR), naklady na likvidaci

Technicke podklady - naklady, zajisténi, naklady na kapital atd.

11
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Zohlednéni rezerv / ultimate vyvoje
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Development Month

Napriklad po 3 meésicich je registrovano 60 % poctu skod, ale pouze 30 % objemu.
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Priklad - rozsah produktu

« Cenotvorba pojisténi rozsirené zaruky mobilnich telefond a tablet(
* Podminky - kryti

— odcizeni, neimyslné rozbiti

— 2 roky od doby nakupu

— likvidace u partnera - pouze administrativa a vyplata Skody

‘®@00

Ol Ig Sist
Booe pojisteni?
®en:

www.sli.do

Cena 17.000 K¢& Cena 8.500 K¢ #SAV2024


http://www.sli.do/
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Netto pojistné

— Odpovida priimérné hodnoté rizika

— Skodni naklad - ,burning cost*
— Frekvence x severita

pp _ 23kodninaklad _ Y potet skod ¥ Skodninaklad

Y expozice Y expozice Y. pocet Skod

— Zobecnéné linearni modely (GLM) Y=g 1(XB) + ¢
— Rozhodovaci stromy



http://www.google.cz/url?sa=i&rct=j&q=&esrc=s&source=images&cd=&cad=rja&uact=8&ved=0ahUKEwie1_-WwtnPAhUCuBoKHY9TCIoQjRwIBw&url=http%3A%2F%2Fwww.time-management-guide.com%2Fdecision-tree.html&psig=AFQjCNGBQEamPX50Y2FShbEbCyZEOt0SsQ&ust=1476507723676623

Reality vs model

Closest fit in population

Rea]izai-:m ]
[ ]
LN

Closest fit

Tryth Y MODEL
AN Y SPACE

Model ']-"-'i'ﬂ.s > 4

_ Shrunken fit

Estimation Bias ____

Estimation "~

Variance

RESTRICTED
MODEL SPACE

Source: Hastie, Tibshirani, Friedman 2008, Second Edition: “The Elements of
Statistical Learning - Data Mining, Inference, and Prediction”



Bezpecnostni prirazka

Divody tvorby

— Nahodnost/nejistota
 Trzninegjistota, financni rizika, regulacni rizika/legislativni zmény

* Volatilita vysledku snizena mnoZstvim pojisténého rizika

— Riziko modelu
 SloZitost modelu
* Riziko parametrizace
« Casovy faktor

Metody
— Kvantilové metody: réizné hladiny kvantil(, VaR, TVaR
— Naklady na kapital: usly vynos spojeny s drzbou kapitalu
— Explicitni pfedpoklady - pevné procento, inflacni ocekavani

18
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Rizikové modelovani - zkusenosti z Covidu

TRAFFIC ON NATIONAL ROADS
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V priibéhu pandemie je vidét pokles frekvence diky nizsSimu
provozu zplsobenému Covid opatfenimi. Lze pozorovat, ze

chovani fidicd se vracelo pomaleji nez intenzita dopravy

Vliv geografickych proménnych v rizikovych modelech se ménil
rychleji, nez kdy dfiv.
Napftiklad: ve velkych méstech frekvence klesla mnohem vice nez v

jinych oblastech a zlstala mnohem niZsi i po lockdownech (a
pandemii).

Toto chovani zpUsobilo, Ze nékteré spolecnosti obnovovali rizikové
modely i 2x rocné.

To znamena, Ze frekvence klesla - stfedni hodnota v modelu se zménila,

zatimco koeficienty jinych proménnych (kromé téch pouZivanych pro
geografii/zonovani) zlstaly viceméné stabilni.

*zdroj: open source national data base
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Priklad

Sbér dat
Ukazka excel
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Naklady

Rozdéleni nakladl
— Spravni —administrace pojistky, inkaso, zmény, underwriting
— Likvidacni - likvidace pojistnych udalosti
— Provizni
* pocatecni provize
* nasledna provize
* bonifikacni schéma - objemova, vysledkova

Dle zpUsobu vypoctu
— Z&vislé vs nezavislé na PC (variabilni, fixni)
— Pocatecni jednorazové vs bézné spravni naklady

22
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Zajisteni

« Pritvorbé produktu je nutné zhodnotit adekvatnost zajisténi

» NejCastéjsi typy a jejich charakteristika

— Kvotove pojisteni — pfenos rizika na zajistitele
* Kapacita - objem rizika

* Kvota - urcenivlastniho vrubu
* Provize od zajistitele
— XL =kryti velkych rizik
* Kapacita - objem kryti
 Priorita a limit vrstvy
« Sazba
* Obvykle minimalni deposit (cca 80%)
* Moznost dokoupenivrstvy a jeji sazba (reinstatement)

— Cat XL - stejnéjako XL, jen na katastrofické udalosti
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Nakladovy pristup

Cena zahrnuje
— Skody
— Spravni naklady

— Zajisténi

— Prirazka
— Zisk - ,pozadavek vlastnika/akcionare*

Technicka/Cilova cena

— Pricing se standardni/cilovou ziskovou marzi (obvykle dana
minimalni hranice smérnici o profitabilité produktu)
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Naklady - priklad

Spravni naklady
— Naklady na pojistku

Likvidace
— Kolik stoji vyfizeni 1 Skody

Provizni naklady
— Prvorocni z pfedepsaného pojistného na 2 roky
— Bonifikacni schéma?

25
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Priklad - vysledek

®800
&890& E——— - _— . g -
a8 Pojisténi proti rozbiti a kradeZi
Domm . . : R =
80, Neobavejte se neCekanych situaci, jako jsou R
g. n rozbiti nebo k Budte v klidu, bez pojiEtani na 2 roky
spoluucasti a smluv.

Cena 17.000 K¢
Sazba 20% (2022), 15%
(2024)

Pojisténi proti rozbiti a kradezi

: . : Pojisténi na 1 rok
Neobavejte se | canych situaci, jako jsou R
roz iebo k Z. Budte v klidu, bez e

spoludcasti a smluv.

Cena 8.500 K¢
Sazba 25% (2014), 21% (2016, 2018), 22% (2020), 20%(2024)
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Priklad - vysledky sli.do
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Stanoveni ceny s ohledem na trzni prostredi

« Trhje omezeny a pojistovny jsou v konkurencnim prostredi
« Jeto pozitivni pro klienta?

« Je mozné testovat poptavku a optimalizovat cenu?

« Jepojisténi elastické na zménu ceny?

e Jemoznésledovat konkurenci? Systematicky?

 Jakse branit konkurenci byt sledovan?

« Jakajevysledna cena, za kterou se prodava?

— TrZznicena

30
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TYPY OPTIMALIZACE

« VneZivotnim pojisténi vyznamny segement, ve kterém dochazi k neustalému vyvoji

« Software - Earnix, Emblem a Rada (WTW)

Model v trznim prostredi
Model s poptavkou klienta A+ @i A
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Vyuzivané parametry

Excursus - Candiates Variables for risk models in European motor insurance”®
Driver Vehicle Eehaviour
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Regionalni segmentace
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ProC optimalizovat - motivace

365

‘\‘» Increase Conversion Rate and
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Stanoveni ceny s ohledem na zakaznika - princip optimalizace

zdrazeni_abs_kat_vyroci

«Expected profit Optimal price? ) _abs_kat_

/

\

/

sRetention rate

o N

«Profit per policy

[-1e+04,99] (99,199] (199,299] (299,2e+04]

Premium for policy in question



ReSeni pro obnovy

ReSeni pro jednotlivého zékaznika
Cil: najit maximalni cenové navyseni v kombinaci s nejnizsi pravdépodobnosti lapsU

Zakaznik a jeho

smluvni data
Vystup:
Model (GLM, ML) Pravdépodobnost
storna
Navrh navyseni .
ceny N
Rizikovy \\
model \\\
1 \‘\
. 4
A 4
Zisk ze , .
oK 2€ _ Nova , Rizikové . v sy
smlouveé - | Naklady | = o = Provize - prirazka
(CLV) cena pojistne

NejdlleZitéjSi parametry

- Cena

- Navrh navyseni ceny
- Skody vozidla a jejich zavaznost
- Pocetsmluv

- Stafiauta

- Délka smlouvy

- Frekvence platby

- Geografické zarazeni

(1 prave " Ocekavana
SIIE) délka
smlouvy

36

AN S, U VAN |Gl AN



Dalsi pravidla

Underwritingova pravidla

Pravidla Upisu rizika
Sebelepsi pricing nenahradi Spatné nastavené pravidla underwritingu
Retail vs. korporatni business

VyZaduje odbornost a znalost aktuara nemusi byt dostatecna =>rizikovy inzenyr
apod.

Governance - profit testing a sign-off (obvykle specialni committee)

Profit testing shrnuje vySe uvedené vypocty

Nezavisla kontrola

Nastavena obecna pravidla na ziskovost a naklady na kapital, ktera musi byt
splnéna

Dle vysledku miZe byt produkt schvalen, pfepracovan nebo zcela zamitnut

37
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Dalsi pravidla

Monitoring

Kalkulaci tarifu a urceni trzni ceny prace aktuara nekonci =>
prvni prichozi pojistky (test ceny, zda odpovida spoctené cené)
prvni prichozi Skody (test frekvence, kontrola severity)

testy provizni zatéze

Pribézny monitoring, kontrola presjednavani smluv apod.
Kontrola systém, zda IT implementace probéhla v poradku

Pri rozumném objemu dat kontrola predpokladl a zjisténi odchylek od
profitestingu, pfipadna Uprava tarifu

38
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ACHUARIA

Dekuji Vam za pozornost.

Mgr. Ing. Jakub Mertl Ph.D.

Jakub.mertl@uniga.cz
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