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Scoring in der Versicherungswirtschaft: Chancen und Erfahrungen!

Das Wissen um die Ertragschancen und Gefdhrdungspotenziale einer Kunden-
beziehung stellt einen wesentlichen Wettbewerbsfaktor und den Schliissel zu
einer optimalen Ausschopfung der Marktchancen dar. Das Verstdndnis, die Prog-
nose und die Realisierung von Kundenwertpotenzialen sind daher entschei-
dende Determinanten fiir den Unternehmenserfolg. Erfahren Sie mehr tiber
Chancen und Risiken beim Einsatz von Scoring zur Kundenwertoptimierung
bei Versicherungen.

Erfahrene Berater von arvato infoscore berichten iiber:
= Grundlagen von Scoring in der Versicherungswirtschaft

A = Effektiven Einsatz von Auskunfteidaten und externen Scores

= Moglichkeiten zur Optimierung bzw. Differenzierung von Tarifen mittels Scor-
AdmiralDirekt.de ing und mikrogeographischer Informationen
—_—

= Versicherungstechnische Verbesserung der Kfz-Schadenquote durch risiko-
gerechte eVB-Nr.-Vergabe
= Datenschutzrechtliche Rahmenbedingungen beim Einsatz von Scoring

Erfahrene Anwender aus der Versicherungswirtschaft berichten tber:

= = Einfiihrung der Bonitétspriifung im eVB-Umfeld fiir die AMB-Generali-Gruppe
AS@ v/ » Tarifierung bei AdmiralDirekt.de
S e e = ASSTEL berichtet von Erkenntnissen iiber die eigene Zielgruppe

Y
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Erfolgreiches Kundenwertmanagement in der Versicherungswirtschaft

Kundenbeziehungen rentabilisieren

Bereits zum achten Mal findet das In-
tensivseminar ,Erfolgreiches Kunden-
wertmanagement in der Versicherungs-
wirtschaft" fiir Fach- und Fiihrungskrafte
statt.

Erfahrene Berater von arvato infoscore
berichten lber die Einsatzmdglichkeiten
von Scoring-Leistungen und externen Da-
ten in den verschiedenen Phasen des Kun-
denlebenszyklus. Ergédnzt werden diese
Vortrége durch Erfahrungsberichte nam-
hafter Versicherungen, die iber Chancen
und Risiken beim Einsatz von Scoring in
ihrem Unternehmen berichten.

Spétestens seit der Deregulierung der Kfz-Tarife ist das Versicherungsgeschift
fiir viele Versicherungsunternehmen nicht mehr sehr lukrativ. Verluste aus
unprofitablen Kundenbeziehungen konnen durch die mit profitablen Kun-
den erwirtschafteten Gewinne oftmals nicht ausgeglichen werden. Durch
eine gezielte Fokussierung auf attraktive Kundensegmente und die Vermeidung
beziehungsweise Begrenzung von Beziehungen zu Kunden in unattraktiven
Segmenten wird eine hohe Profitabilitdt in der Versicherungswirtschaft wieder
moglich. Durch die am 01. Januar 2008 in Kraft getretene VVG-Reform sehen
sich Vermittler zusétzlich neuen Informations-, Beratungs- und Dokumen-
tationspflichten gegeniiber. Unser Intensivseminar vermittelt Thnen einen
umfassenden Einblick in die mit dem Einsatz von Scoring verfolgten Optimie-
rungsziele und den Einsatz externer Daten wie des Informa-Consumer-Scores
in seinen verschiedenen Auspriagungen. Experten erldutern Ihnen, welche
Anderungen sich fiir das Kundenmanagement aus den neuen gesetzlichen
Rahmenbedingungen ergeben.

Ihre Chancen zur Ertragsoptimierung bestimmter Handlungsfelder mittels Scor-
ing demonstrieren unsere Referenten in diesem Seminar anhand von Praxis-
beispielen:

Neukundengewinnung: Die Rentabilitdt Threr Mailingaktionen zur Neukunden-
gewinnung kénnen Sie erh6hen, indem Sie mittels Scoring unattraktive Adressa-
ten aus Threr Zielgruppe aussortieren.

Antragspriifung und -bewertung: Durch Bewertung Ihrer Antragsteller mit Score-
karten und externen Zusatzinformationen erfahren Sie mehr dartiber, welche
Kundenbeziehungen Sie besser nicht eingehen oder auf das Notwendigste be-
schrdnken sollten.

Storno: In der aktuellen Situation wird es immer wichtiger, Storni zu vermeiden
und ertragreiche Kunden langfristig zu binden. Mit dem Informa-Storno-Score
erhalten Sie die Mdglichkeit, bereits zum Antragszeitpunkt die Stornowahr-
scheinlichkeit des jeweiligen Kunden zu prognostizieren.

Bestandsbewertung: Kunden kénnen sich im Laufe ihres Lebens verdndern. Da-
her ist es wichtig, auch Ihre Bestandskunden regelmi(3ig neu zu bewerten, da-
mit Sie ihnen angepasst an ihr Ertragspotenzial maBgeschneiderte Angebote
unterbreiten kénnen. Gleichzeitig sollten Sie vermeiden, Risiken bei verlust-
bringenden Kunden oder Kunden ohne wesentliches Potenzial einzugehen. Wir
zeigen Thnen auBerdem ein Modell zur Berechnung des Kundenwertes und
Maoglichkeiten, wie Sie die entscheidenden Parameter mittels Scoring und der
Nutzung externer Daten berechnen kdnnen.

Schadensmanagement: Schon beim ersten Schadensfall 14sst sich prognostizieren,
welche Kunden zukiinftig {iberdurchschnittlich viele Folgeschdden verursachen
werden. Damit konnen Sie frithzeitig entscheiden, welche Vertrage besser gekiin-
digt werden sollten. Bestimmte Daten dienen zudem als Betrugsindikator und
geben Hinweise darauf, welche Schidden Sie eingehender untersuchen sollten.
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Programmiibersicht
09.15-09.30 Anmeldung
09.30-10.15 BegriiBung und Seminariiberblick
10.15-11.15 Einfiihrung in das Scoring fiir die Versicherungswirtschaft

Erfahren Sie mehr tiber die theoretischen Grundlagen von Scoring, dessen Vorziige als
Instrument des Kundenwertmanagements und tiber die Entwicklung von Scorekarten.

11.15-11.45 Kaffeepause

11.45-12.45 Chancen und Risiken beim Einsatz externer Daten zur Kundenwertoptimierung
= Bonitdtsinformationen
= Informa-Consumer-Score
= Datenschutzrechtliche Rahmenbedingungen

12.45-13.30 Projektbericht zur Einfiihrung der Bonitatspriifung im eVB-Umfeld fiir die
AMB-Generali-Gruppe
Beleuchtet wird u. a. die Wirtschaftlichkeitsbetrachtung der Bonitatspriifung, die Auswir-
kungen auf die internen Prozesse sowie die Korrelation zwischen Bonitédt und Schadens-
verhalten der Kunden.

13.30-15.00 Gemeinsames Mittagessen

15.00-15.30 Kundenwert in der Versicherungsbranche
Viele unterschiedliche Modelle zur Berechnung des Kundenwertes wurden in der Ver-
gangenheit diskutiert. Wir stellen Thnen unser Vorgehen vor, bei dem die verschiedenen
Dimensionen des Kundenverhaltens separat analysiert werden. Einige dieser Dimensi-
onen sind die individuelle Schadenswahrscheinlichkeit, die Stornowahrscheinlichkeit,
die Bonitédt sowie das kundenspezifische Cross-Selling-Potenzial des Versicherungs-
kunden. Spéter ergibt die Kombination dieser einzelnen Faktoren einen individuellen
Versicherungskundenwert.

1530- 16.00 Tarifierung bei AdmiralDirekt.de

Erfahrungen aus GroRbritannien kombiniert mit deutschen Marktgegebenheiten
16.00-16.30 Kaffeepause
16.30-17.15 Auf der Suche nach Erkenntnissen iiber die eigene Zielgruppe!

Die ASSTEL-Versicherung beschreibt mittels Profilanalysen den eigenen Kundenbestand,
identifiziert Subzielgruppen, Cross-Selling-Potenziale sowie Ansétze fiir den Partnerver-
trieb und die Tarifierung.0

17.15-17.30 Resiimee und Abschlussdiskussion




