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Im ersten Teil unserer Artikelserie ,Mega-
trends in der Sachversicherung - Der
Wandel vom produktzentrischen Verkaufer
zum multidimensionalen Partner” hatten
wir funf Megatrends identifiziert und deren
Implikationen fur den Versicherungsver-
trieb abgeleitet. Im zweiten Teil umrissen
wir den ,Hybriden Kunden”. Im dritten Teil
wurden ,Modulare Produkte” betrachtet.
Nun rtcken wir das Thema ,Marktpricing”
in den Fokus.

In der Vergangenheit haben sich Versiche-
rer bei der Bestimmung der Pramienhohe
vor allem auf die Kalkulation des Schaden-
bedarfs, also den erwarteten Zahlungen
fUr Schaden des Kunden, konzentriert. Der
Trend bei Versicherern mit fortschrittlichen
Pricing-Fahigkeiten geht derzeit dahin, zur
Bestimmung der Pramienhohe weitere
Aspekte wie die Preissensitivitat des Kun-
den und die Pramienhohe der Wettbewer-
ber systematisch mit einzubeziehen. Durch
die Erweiterung der verwendeten Datenba-
sis und des aktuariellen Werkzeugkastens

kénnen die Preise optimiert und eine
effiziente Preisstrategie gewahlt werden.
Die geeigneten technischen und prozes-
sualen Voraussetzungen ermdglichen es,
schnell auf sich andernde Marktsituationen
zu reagieren und mit optimierten Preisen
sowohl Marktanteile als auch Margen zu

erhohen. Q
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Dieser Artikel zeigt im Folgenden auf, wie
einige Versicherer momentan noch vor-
gehen und warum Handlungsbedarf zur
Erweiterung der eigenen Pricing-Fahigkeiten
besteht. Wir erlautern, wie durch das Mittel
der Preisoptimierung sowohl Gewinn als
auch Umsatz gesteigert werden kénnen und
wie mit Dynamic Pricing die technischen
und prozessualen Voraussetzungen fur
eine dynamische Preisstrategie geschaffen
werden. Nach einem Beispiel aus der KFZ-
Wechselsaison werden Umsetzungsaspekte
von effizienten Preisstrategien und Dynamic
Pricing sowie die Herausforderungen dabei
betrachtet.

Steigender Wettbewerbsdruck

Hoher Wettbewerbsdruck und immer
besser informierte Kunden in immer trans-
parenteren Mdrkten bringen Versicherer
dazu, bei der Tarifierung neue Wege zu
gehen. Dies hat zu Weiterentwicklungen
und einer Art ,Wettrtsten” im Pricing
geflhrt, in dem die Versicherer, die das
Kundenverhalten und die Marktsituation
am besten kennen und die in der Lage sind,
schnell darauf zu reagieren, Vorteile gegen-
Uber ihrem Wettbewerb haben. Inves-
titionen in die eigenen Fahigkeiten sind
notwendig, um in diesem sich wandelnden
Umfeld konkurrenzfahig zu bleiben.
Wesentliche Grundlage der im Folgenden
beschriebenen fortgeschrittenen Ansatze
bleiben nach wie vor sehr gute und mog-
lichst granulare Risikomodelle.

Typischer Status quo bei der
Tarifierung

Bei vielen Versicherern werden die Preise
nur selten angepasst, beispielsweise ein-
mal jahrlich. Der Preis orientiert sich wie
eingangs erwahnt dabei haufig primar am
Schadenbedarf. Zu diesem modellierten
Schadenbedarf werden Kosten- und
Gewinnaufschldge addiert. Aspekte wie die
Zahlungsbereitschaft des Kunden und die
Preise der Wettbewerber werden zumeist
auller Acht gelassen, oder sie werden
zumindest nicht systematisch analysiert
und in Modellen abgebildet. Zum Deploy-

ment, also zur Produktivsetzung des fest-
gelegten Tarifs, ist haufig das Durchlaufen
langwieriger Prozesse unter Einbindung der
IT notwendig. Ein regelmaliges Monitoring
der Qualitat der eigenen Modelle und eine
systematische Beobachtung der Wettbe-
werber finden zumeist nicht statt.

Schnelle Anpassungen auf eine sich
andernde Risiko-, Markt- oder Wettbe-
werbssituation sind somit aufgrund fehlen-
der geeigneter Daten, Modelle, Prozesse
und/oder Infrastruktur haufig Uberhaupt
nicht moglich.

Moderne Technologie erweitert die
Maoglichkeiten

Die fortschreitende Digitalisierung schafft
hier fur Versicherer neue Moglichkeiten.
Moderne Technologien ermdglichen das
schnelle Produktivsetzen neuer Tarife,
theoretisch innerhalb weniger Augenblicke.
Richtig konzipiert und technisch unter-
stUtzt kdnnen die dazugehdrigen Freigabe-
prozesse, unter strenger Beachtung aller
Governance-Anforderungen, sehr effizient
ausgestaltet werden.

Im Zuge der rasanten technologischen
Entwicklung haben sich insbesondere auch
die Verflgbarkeit von Daten und die Fulle
der von Aktuaren verwendeten Modelle
verandert. Zusatzliche Modelle, wie die
sogenannten Conversion-Modelle (Nach-
fragemodelle), die die Vertragsabschluss-
wahrscheinlichkeiten in Abhangigkeit von
verschiedenen Variablen angeben (z.B.
eigener Preis, Preis von Wettbewerbern
und Spezifika des Risikos/Versicherungs-
nehmers wie z.B. Fahrzeugtyp) finden
immer weitere Verbreitung. Die eigenen
Preise kdnnen mithilfe dieser Modelle
sowie der Wahl geeigneter Zielkriterien und
Einschrankungen optimiert werden und

so das starre Schema vergangener Tage
verlassen.

Effiziente Preisstrategien
Preisoptimierung ermdglicht es, sich im
Spannungsfeld aus Wettbewerb, Preissen-

sitivitat der Kunden und eigenen Schaden-
und Kostenerwartungen so zu bewegen,
dass die eigenen Ziele bestmaoglich erreicht
werden. Neben der reinen Sicht auf den
Schadenbedarf kénnen die Zahlungs- und/
oder Wechselbereitschaft des Kunden

und die aktuelle Marktsituation ideal
berucksichtigt werden. Bei richtiger
Umsetzung kdnnen Conversion Rates
(Abschlusswahrscheinlichkeiten) gesteigert
sowie die eigene Marge optimiert und so
sowohl Umsatz als auch Gewinn gesteigert
werden. Im folgenden Abschnitt gehen wir
darauf ein, was Preisoptimierung konkret
bedeutet und wie sie erfolgen kann.

Beeinflussung der Abschlusswahr-
scheinlichkeiten

Durch die gezielte Anpassung der Preise

in die ,richtige” Richtung und mit der ,rich-
tigen” Hohe konnen die Abschlusswahr-
scheinlichkeiten gezielt beeinflusst werden.
Die Frage ist, was ,richtig” in diesem Kon-
text bedeutet und wie die eigenen Preise

in der Praxis so angepasst werden kénnen,
dass sie ,optimal” sind. Die Antwort hierauf
liegt in der Formulierung der Fragestellung
als Problem der nicht-linearen Optimierung
und in dessen anschlieBender Losung.
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Abb. 1 - Conversion Rate in Abhédngigkeit von der eigenen Pramie
Durch gezielte Anderungen der eigenen Pramie kann die Conversion Rate beeinflusst werden
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Preisoptimierung - ein Blick in den
aktuariellen Werkzeugkasten

Die Optimierung der Preise hat zumeist
eine Steigerung des Gewinns, des Umsat-
zes oder beides als Ziel. Neben diesem

Ziel der Optimierung kdnnen Neben-
bedingungen festgelegt werden, wie z.B.
eine Mindesthohe des Umsatzes oder der
Conversion Rate und die maximal moégliche
Abweichung des Preises nach Optimierung
zum Preis vor Optimierung. Neben diesen
und ggf. weiteren Bedingungen ist zudem
ein Conversion-Modell unabdingbar, das
die Conversion Rate in Abhangigkeit vom
eigenen Preis und von weiteren Merkmalen
angibt. Das Conversion-Modell sollte auf
historischen Daten der eigenen Angebote
und AbschlUsse aufgebaut werden. Weitere

wichtige Bausteine sind die Marktpreise
zum Zeitpunkt der historischen Angebote
(als Input fur das Training des Conversion-
Modells) und die aktuellen Marktpreise.
Mittels dieser Inputs kann nun unter
Verwendung eines geeigneten Algorith-
mus der nicht-linearen Optimierung die
Preisoptimierung durchgeflhrt werden. Die
optimierten Preise sind genau die, fur die
die Zielfunktion, beispielsweise der Gewinn,
unter Einhaltung der vorgegebenen Bedin-
gungen maximiert wird.

Preis
in€
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Wabhl der effizienten Preisstrategie

Die richtige Formulierung des Optimie-
rungsproblems schafft die Moglichkeit die
Preise effizient anzupassen. Das stehtim
Gegensatz zu ,flachen” Preiserhéhungen/-
senkungen Uber das gesamte Portfolio,

die lediglich das Niveau des Tarifs andern
und in der Praxis noch weit verbreitet sind.
Das Management kann mit diesen neuen
Werkzeugen nun entscheiden, wie Gewinn
und Umsatz gegeneinander abgewogen
werden sollen. Mithilfe der Preisoptimierung
kann fur diese Vorgaben die effiziente Preis-

strategie bestimmt werden. Naturlich muss
auch beij effizienten Preisstrategien darauf
geachtet werden, dass alle Kunden fair
behandelt werden. Dies kann beispielsweise
direkt in der Kalibrierung der Conversion-
Modelle und Uber Nebenbedingungen bei
der Optimierung sichergestellt werden.

Die Optimierung der Pramien kann sowohl
fur die Bestandspramien als auch fur die
Neugeschaftspramien durchgefuhrt werden.
Fur Ersteres wird statt eines Conversion-
Modells ein Stornomodell verwendet.

Abb. 2 - Gewinn und Umsatz fiir verschiedene Preisstrategien

Eine optimale Preisstrategie wird nicht durch pauschale Preiserh6hungen oder -senkungen erreicht.
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Dynamic Pricing

Um das volle Potenzial der Preisoptimie-
rung im Neugeschaft ausschopfen zu
kdnnen, ist es notwendig, die eigenen
Prozesse und Infrastruktur so anzupassen,
dass schnelle Preisanpassungen ohne lang-
wierige und manuelle Schritte mdglich sind.

Viele Versicherer operieren immer noch auf
Basis eines ,statischen” Pricings mit langen
Entwicklungs- und Deployment-Zyklen, die
es erschweren oder sogar verhindern, zeit-

nah auf neue Risiken und Markttrends zu
reagieren. Dynamic Pricing hingegen arbei-
tet mit signifikant kirzeren Zyklen. Dabei
werden Schnittstellen und Systembriche
reduziert sowie Test- und Validierungs-
prozesse weitgehend automatisiert. Zudem
ist bei Dynamic Pricing die Infrastruktur
darauf ausgerichtet, bei Bedarf flexibel
weitere Daten fUr die Tarifmodellierung
und Optimierung verwenden und auch
dynamische Komponenten in den Tarif ein-
beziehen zu kdnnen.

Um den passenden Zeitpunkt fur die
Anpassung der eigenen Preise bestimmen
zu konnen, ist ein engmaschiges Monito-
ring der Abschlusse, der Performance der
Modelle und des Wettbewerbs unerldss-
lich.

Abb. 3 - Darstellung des Pricing-Prozesses und der unterschiedlichen Charakteristika von Static und Dynamic Pricing
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- Signifikant schnellere Entwicklungs- und
Deployment-Zyklen

- Schnellere Reaktion auf neue Risiken und
Markttrends

- Konsolidiert Kompetenzen und Verantwor-
tung

- Reduktion der Schnittstellen bis zu einer
End-to-End-Losung

- Einbezug dynamischer Komponenten

- Direkte Quantifizierung und Steuerung von
Storno, Conversion Rates usw.

- Ermoglicht, das volle Potenzial neuer
Produkte wie z.B. Usage Based Insurance,
Pay-as-you-Drive und On- Demand
Insurance auszuschopfen
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Abb. 4 - Neben den Modellierungsthemen spielen bei Dynamic Pricing viele weitere Aspekte eine Rolle

sierung
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Ein Beispiel aus der KFZ-Wechselsaison
Nehmen wir fur ein kurzes, vereinfachtes
Beispiel an, dass wir uns mitten in der
KFZ-Wechselsaison befinden. Versicherer
A, der wie schon die vergangenen Jahre

die eigenen Preise hauptsachlich mittels
Schadenbedarf plus Kostenaufschlage

und Gewinnmarge bestimmt, konnte in

der Wechselsaison bisher deutlich weniger
neue Abschlisse als geplant erzielen,
insbesondere bei Kunden mit niedrigem
Fahrzeugwert. Eine zeitaufwendige Ad-
hoc-Analyse von Versicherer A fihrt etwas
spater zu der Erkenntnis, dass der Haupt-
konkurrent - Versicherer B - bei diesen
Kunden hdufig etwas glnstigere Angebote
macht als Versicherer A, wahrend die Ange-

IT-Infrastruktur
Reduktion der Schnittstellen,
weitestgehende Automati-

@@

Governance
GebUndelte Verantwortlich-
keit und Tarifhoheit im
Aktuariat

Dynamic
Pricing

bote fur Kunden mit hohem Fahrzeugwert
haufig deutlich teurer sind.

Versicherer B hat in den vergangenen
Jahren in die eigenen Pricing-Fahigkeiten
investiert und durch die neu aufgebaute
Angebotsdatenbank, die systematische
Beobachtung der Marktpreise und mittels
des neuen Conversion-Modells heraus-
gefunden, dass Kunden mit geringen
Fahrzeugwerten sehr preissensitiv sind
und meistens das gunstigere Angebot
wahlen. Kunden mit teuren Fahrzeugen
sind hingegen weniger preissensitiv, fur sie
sind andere Aspekte als die Pramie bei der
Wahl der Versicherung entscheidend. Die
zugrundeliegende Risikosituation dieser

Einbezug zusatzlicher
Markt-, Kunden- und

O

Preisoptimierung
Einbezug dynamischer
Komponenten und Preise-
lastizitaten

Daten

Risikodaten

Kundengruppen hat sich dagegen nicht
geandert. Versicherer B hat mit diesem
Wissen seine Preise optimiert, sodass der
eigene Gewinn unter Einhaltung gewisser
Bedingungen, wie einer minimalen Anzahl
an neuen AbschlUssen, maximiert wird.
Dadurch wurden fur Kunden mit geringen
Fahrzeugwerten die Preise unter Beibehal-
tung einer positiven Marge unter den Preis
von Versicherer A gesenkt, wahrend fur die
weniger preissensitiven Kunden mit hohen
Fahrzeugwerten die Preise erhdht wurden.

Versicherer A hat noch keine Preisopt-
imierung und kein Dynamic Pricing imple-
mentiert und kann daher seine Preise
nicht sofort anpassen. Wieder vergehen
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einige Wochen, in denen weiterhin weniger
AbschlUsse als geplant erzielt werden, bis
Versicherer A die Preise kurz vor Ende der
Wechselsaison aktualisiert hat.

Versicherer B analysiert die Wettbewer-
berpreise systematisch und sieht daher
schnell, dass Versicherer A die Preise
angepasst hat. Mit diesen neuen Wett-
bewerberpreisen optimiert Versicherer B
die eigenen Preise erneut und positioniert
sich so im Vergleich zu Versicherer A
wieder optimal. Durch die DynamicPricing-
Prozesse kdnnen die aktualisierten Preise
sofort in Produktion gegeben werden.

Die Abschlusszahlen von Versicherer A
sind nun zwar etwas hoher als vor seiner
Preisanpassung, aber weiterhin unter dem
geplanten Niveau.

Die Wechselsaison endet und wahrend
Versicherer A deutlich weniger AbschlUsse
als geplant erzielt hat, konnte Versicherer
B mit seiner effizienten Preisstrategie und
den schnellen Anpassungen sowohl die
AbschlUsse als auch den Gewinn deutlich
erhohen.

In der Praxis bestimmen naturlich deutlich
mehr Faktoren die Preissensitivitat der
Kunden und der Wettbewerb besteht aus
vielen Versicherern mit verschiedenen
Unternehmens- und Preisstrategien. Dies
fuhrt jedoch umso mehr dazu, dass eine
systematische Auswertung der Abschlisse,
Preissensitivitaten und Marktpreise

sowie die Optimierung der eigenen Preise
Uber aktuarielle Modelle ebenso wie die
Fahigkeit zu schnellen Preisanpassungen
zur Erhaltung und Steigerung der Wettbe-
werbsfahigkeit notwendig sind.

Daten, Modelle und Algorithmen fiir
die Preisoptimierung

Grundlage fur die Implementierung einer
effizienten Preisstrategie ist eine Erweite-
rung der aktuariellen Modelle. Zusatzlich
zu den typischen Risikomodellen werden
Conversion-Modelle bendtigt, die die
Abschlusswahrscheinlichkeiten vorhersa-

gen. Die Kalibrierung dieser neuen Modelle
basiert auf Daten aus einer Angebots- und
Antragsdatenbank, in der die Informa-
tionen zu allen abgegebenen Angeboten
und den daraus resultierenden Antragen
gespeichert werden. Zusatzlich werden
Marktdaten mit Informationen zu den
Wettbewerbspreisen bendtigt. Gemeinsam
mit den strategischen Zielvorgaben sowie
sinnvoll gewdhlten Einschrankungen und
Nebenbedingungen kann Uber geeignete
Algorithmen der Optimierung die effiziente
Preisstrategie bestimmt werden.

Moderne Infrastruktur und gebiindelte
Verantwortlichkeit im Aktuariat

Um die effiziente Preisstrategie und Dyna-
mic Pricing in der Praxis umzusetzen, mUs-
sen die passenden technischen und organi-
satorischen Voraussetzungen geschaffen
werden. Im Vordergrund stehen dabei

die Bundelung von Verantwortlichkeiten
und die Reduktion der Schnittstellen und
Systembruche. Wahrend beim statischen
Pricing neben dem Aktuariat auch haufig
die IT- und ggf. weitere Abteilungen in Test,
Validierung und Produktivsetzung einge-
bunden sind, sollten die Verantwortlichkei-
ten fUr einen dynamischen Pricing-Prozess
im Aktuariat gebundelt werden.

Test und Validierung der Tarife sind
weiterhin wichtig, um deren Korrektheit
sowie deren Stabilitdt und Konsistenz zu
gewahrleisten. Um eine schnelle Produktiv-
setzung von Anderungen Gberhaupt erst
zu ermaoglichen, ist aber eine weitgehende
Automatisierung dieser Schritte zwingend
erforderlich. Bei aller Dynamisierung und
Automatisierung mussen hohe Anforde-
rungen an das Interne Kontrollsystem (IKS)
gestellt werden - Dynamic Pricing darf
nicht mit steigenden operationellen Risiken
im Tarifierungsprozess einhergehen. Ent-
sprechend hohe Anforderungen mussen
an die zugrundeliegenden Systeme und
Schnittstellen gestellt werden.

Die konkrete Ausgestaltung der Prozesse
und Verantwortlichkeiten sowie die
Auswahl der passenden Software zur
Realisierung von Dynamic Pricing sind in

jedem Fall individuell von den strategischen
Praferenzen, Systemvoraussetzungen

und operativen Fahigkeiten des jeweiligen
Unternehmens abhangig. Am Markt beob-
achten wir einerseits Umsetzungen mittels
kommerzieller Pricing-Software, welche
von einer zuletzt immer weiter steigenden
Zahl von Herstellern angeboten wird. Dem
gegenUber stehen passgenaue Eigenent-
wicklungen basierend auf Open-Source-
Software.

Um Dynamic Pricing zu realisieren ist
letztlich vor allem auch eine deutliche
Steigerung der Agilitat der Organisation
notwendig, was haufig auch einen Kultur-
wandel einschlief3t.

Werden Sie aktiv!

Wie schon erwahnt haben der hohe
Wettbewerbsdruck, immer besser infor-
mierte Kunden und neue technologische
Moglichkeiten zu einem Wettristen im
Pricing gefuhrt. Dieser Trend ist langst
auch bei den mittelgrol3en und sogar
kleinen Versicherern angekommen. Nur
wenige Versicherer stehen noch ganzlich
am Anfang, haufig sind zumindest erste
Schritte unternommen worden. Oft sind
ambitionierte Plane anzutreffen, die mit
teils massiven Investitionen vorangetrieben
werden, auch um seine Profitabilitatsziele
nicht zu verfehlen.



Megatrends in der Sachversicherung | Marktpricing - effiziente Preisstrategien und Dynamic Pricing | Serienteil 4

Esist zu erwarten, dass Versicherer, die
keine Investitionen in ihre Dynamic
Pricing-Fahigkeiten tatigen, von ihren
immer schneller und flexibler agierenden
Konkurrenten mittelfristig abgehangt
werden. Adverse Selektion und nicht opti-
mierte Margen werden den Ergebnisdruck
erhohen, Marktanteile werden verloren
gehen, umgekehrte Skaleneffekte den Kos-
tendruck ansteigen lassen und so wichtige
Zukunftsinvestitionen unterbinden. Die
dynamisch agierenden, technologisch und
methodisch hochgerusteten Marktteil-
nehmer kdnnen von einem zunehmenden
Verdrangungswettbewerb hingegen
profitieren.

Herausforderungen

Auf der ,Road to Dynamic Pricing” gibt es
einige Herausforderungen, die zu meistern
sind. So mussen die bendtigten Daten
verfugbar gemacht werden, woflr z.B. der
Aufbau einer Angebotsdatenbank nétig ist.
Zudem mussen die Wettbewerberdaten
analysiert werden. Je nach Vertriebskanal
und identifizierten Wettbewerbern unter-
scheidet sich hierbei das Vorgehen. Neben
der Erweiterung der verwendeten Daten
muss auch der ,aktuarielle Werkzeug-
kasten” der Tarifierung um weitere Modelle
und Know-how ausgebaut werden. Hier
sind insbesondere Conversion-Modelle
und Optimierung zu nennen.

Die Infrastruktur sollte gegebenenfalls
erneuert und der Deploymentprozess

neu aufgestellt werden, um schnelle Preis-
anpassungen zu ermoglichen. Je nach Aus-
gangslage konnen hier grofBere Investitio-
nen sinnvoll sein. Zudem muss die eigene
Governance auf schnelle Anpassungen
und sich verandernde Modelle ausgelegt
werden.

Eine weitere Herausforderung sind die
zusatzlich benotigten Ressourcen, die
sowohl fur die Implementierung als auch
fur den Betrieb bendtigt werden. Zumin-
dest im Betrieb kann durch eine gleichzei-
tige Standardisierung und Automatisierung

der zusatzliche Aufwand minimiert werden.

Neben allen Daten-, Modell-, Prozess-
und Governance-Fragen bedeutet die

Umstellung auf Dynamic Pricing haufig
einen ,Kulturwandel”, der zum einen eine
hohere Agilitat im Unternehmen erfordert
und zum anderen, insbesondere in der
Umstellungsphase, mit erweitertem Kom-
munikationsbedarf einhergeht.

Wie Deloitte Sie unterstiitzen kann
Auf Ihrem Weg zu einem effizienten
Marktpricing gibt es naturlich kein ,alles
oder nichts". Wir sprechen stattdessen
Uber Evolutionsstufen auf dem Weg von
einem statischen Pricing, orientiert am
Schadenbedarf, hin zu einem vollumfang-
lichen Marktpricing mit schnellen Preis-
anpassungen. Abhangig davon, wo Sie und
Ihr Unternehmen stehen, unterstitzen wir
Sie gerne im Rahmen eines ganzheitlichen
Beratungsansatzes oder naturlich auch
punktuell, z.B. bei einem der folgenden
Themen:

Ist-Analyse: Wir analysieren den Ist-
Zustand lhres Pricing-Prozesses, der
verwendeten Daten und Modelle und der
IT-Systeme im Hinblick auf ein fortschritt-
liches Marktpricing.

Konzeption Zielbild: Wir erarbeiten mit
lhnen anhand Ihrer individuellen Praferen-
zen ein Zielbild der inhaltlichen Vorstellun-
gen und der gewUnschten Infrastruktur.

GAP-Analyse und Roadmap: Wir fiihren
eine GAP-Analyse zwischen dem Ist-
Zustand und dem gewUnschten Zielbild
durch, identifizieren Handlungsfelder und
erstellen mit Ihnen eine Roadmap, um
gemeinsam mit Ihnen Ihre Ziele effektiv
und effizient zu erreichen.

Gestaltung von Prozessen: Wir konzipie-
ren die bengtigten Prozesse und Verant-
wortlichkeiten fur den Einsatz von Dynamic
Pricing.

Anbieterauswahl: Wir kennen die gan-
gigen Software-Losungen und erbringen
unsere Leistungen unabhangig von den
entsprechenden Toolanbietern. Wir unter-
stltzen Sie bei der Auswahl der fur Sie
optimalen Losung.

Transformation: Durch Deloittes breite
Aufstellung mit fachtUbergreifenden Kom-
petenzen und Spezialisten fur alle relevan-
ten Themen sind wir in der Lage, Sie auch
bei der Entwicklung einer Inhouse-Losung
vollumfanglich zu unterstitzen.

Implementierung: Wir unterstuitzen

Sie bei der Implementierung der neuen
Modelle und Algorithmen, der Schnitt-
stellen, der Umsetzung der Prozesse und
Zustandigkeiten, beim Projektmanagement
und vielem mehr.

Profitabilitatssteuerung: Wir identi-
fizieren mit vorwarts gerichteten Pricing-
Methoden lhre unternehmens- und
produktspezifischen Profitabilitatstreiber
und helfen Ihnen basierend darauf lhre
Profitabilitat aktiv zu steuern.

Warum Deloitte?

Wie bieten Ihnen luckenlose End-to-
End-Beratung von strategischen Frage-
stellungen (Road to Dynamic Pricing) Gber
Governance (Aktuariat der Zukunft) bis hin
zu Modellierungsthemen auf hochstem
aktuariellen Niveau.

Wir arbeiten unabhangig von den im

Markt operierenden Softwareanbietern,
kennen deren Losungen aber bis ins Detail.
Dadurch sind wir in der Lage, Sie gleicher-
mafen neutral und fachlich qualifiziert bei
Ihren strategischen Weichenstellungen zu
beraten. Unser Team von technologieaffi-
nen Aktuaren kann fur Sie jedoch ebenso
die Programmierung in Open Source
durchfthren.

Mit unserer umfangreichen Erfahrung

mit einer Vielzahl von Dynamic-Pricing-
Projekten helfen wir Ihnen dabei typische
Fallstricke zu vermeiden und bieten lhnen
die notige Implementierungskapazitat,
damit Sie sich im Wettbewerb mit Ihren
Konkurrenten durchsetzen. Wir freuen uns,
Sie vertrauenswurdig in Ihre dynamische
Zukunft zu begleiten.
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