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Pripomenuti, co uz znate



hd

Clenéni zivotniho pojisténi

= zakladni (podle rizika)
= pojisténi pro pfipad smrti

= pojisténi pro pfipad doZiti
= smisené pojisténi

= dlchodové pojisteni

v/ VvV

= dalsi ¢lenéni (obchodni)
= kapitalové Zivotni pojisténi (rezervotvorné, ,tradicni®)
= nvesticni zivotni pojisténi (investice do fond(, ,unit-linked*)

= rizikové Zivotni pojisténi (bez odkupného, ,rizikovky®)

= skupinové pojisténi



Uc&astnici pojistnych smluv

= pojistitel

= pojistnik

= pojistény
= nasmlouvé mudZe byt vice pojisténych osob
= obmyslena (opravnéna) osoba

= mUze byt vice obmyslenych osob



Pojistné

= DHEzné pojistne

» jednorazove pojistné

= Druttopojistné (hrubé pojistné, tarifni pojistné)

= nettopojistné (ryzi/rizikové pojistné)

= indexovane (valorizované) pojistné

= mimoradneé pojistné (ad-hoc, jednorazové)



Technické rezervy v zZivotnim pojisténi (Ucetni pohled)

= rezerva pojistného Zivotnich pojisténi (matematicka)

= rezerva pojistného Zivotnich pojisténi, je-li nositelem

.o

investicniho rizika pojistnik (UL)

» rezerva na nezaslouzené pojistné (UPR)

» rezerva na pojistna plnéni (RBNS, IBNR)
= rezerva na prémie a slevy (bonusy)

= rezerva na splnéni zavazk( z pouZzité technické drokové miry a

ostatnich pocetnich parametr( (LAT)



Technické rezervy v Zivotnim pojisténi (pro tcely SlI)

= hodnota technickych rezerv (TP) je rovna souctu hodnoty
nejlepSiho odhadu (BEL) a rizikové pfirazky (RM) a

odpovida Castce, kterou by pojistovna nebo zajistovna

musela zaplatit za okamZity prevod prislusnych zavazkd

= [P=BEL+RM



Modelovani umrtnosti

= Umrtnostni tabulky
= komutacni Cisla
= generacni Umrtnostni tabulky

= vyvoj Umrtnosti v ¢ase



Stanoveni vyse pojistného

» vychaziz principu ekvivalence

Ocekavana Ocekavana

soucasna hodnota soucasna hodnota
pojistného pojistnych plnéni

= vyuziti komutacnich cisel

. A +a+p.a
By = pC 2l 2B B
ax,n](l ) A 5)
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Stanoveni vyse rezervy pojistného

» hodnota rezervy v case t

Ocekavana
soucasha hodnota

Ocekavana
soucasna hodnota

budoucich pfijma
v Case t

budoucich vydajl
v Case t

/

= vyuziti komutacnich cisel

dx+t,n—t dx+t,n—t
(1 T |

Ax,n] Ax,n]

¢

Brutto _
th,n] =P
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Novy produkt ZP v praxi



Pojistny produkt

Produktovy

VyVvo|

Pojistna
rizika

Likvidace
Skod

Marketing
VPP, ZPP

Sprava
smluv
N Inkaso
Underwriting pojistného




Zainteresované strany pfri vyvoji produktu

« nizka cena « maximalni provize
« dobré benefity « snadny prodej

« pohodlny
servis

« udrZet si pozici
zisk « zUstat solventni

« maximalizovat




Cenovani produktu

= cenovani (pricing) — proces, ktery se snazi najit nejlepsi
kombinaci mnoha faktord s cilem naplnéni strategického
zameéru (napr. maximalizace zisku pro akcionare pojistovny

a zvysit podil na trhu)

plan prodeje

naklad

ocekavana ziskovost fli:j iy
pojistného

atraktivita pro klienty



Vyvoj produktu jako projekt

= novy produkt je vétSinou vyznamny, velky a narocny projekt,
ktery je fizeny produktovym manazerem
= produktovy zameér (business case) - prinosy, dopady, ...
= projektovy plan, procesni mapa, detailni rozdéleni ukold ...

= schvalovani predstavenstvem, produktovym vyborem ...

o/

= analogicky pro facelifty stavajicich produktd

aktuafi pfi vyvoji produktu hraji vyznamnou roli

ALE: maji vSak velmi malo ¢asu na detailni analyzu,

dostavaji se pod Casovy tlak!
NCHUARIN
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Faze vyvoje produktu

| T

» identifikace zakazniku a jejich potreb

= identifikace a srovnani s vyznamnou konkurenci
» jdentifikace potreb zprostredkovatell

» stanoveni predbézného nastaveni produktu

» pojistna rizika a pojistné podminky

= pojistné, odbytné, provize, podily na zisku, slevy, bonusy

= underwriting, likvidace



Faze vyvoje produktu

= definice strategie a cild spolecnosti

= vybér cilového trhu

= definice benefitl pro klienty

» rozhodnuti o strukture sazeb pojistneho

= odhad marketingovych nakladd

= zhodnoceni rizik z pohledu pojistovny

» yjasnénistandardl underwritingu a likvidace

= identifikace ostatnich potreb



Faze vyvoje produktu

= administrativni systém (navrh, test, implementace)
» format pojistek (navrh, vzor, tisk)
» marketingové materialy

= rozhodnuti o nabidce doplnkovych benefitd

= ziskani zajisténi

= zahajeni prodeje produktu




Vyuziti cash flow modelu
v cenotvorbé produktu ZP



Cash flow model

= aproximace financni tokU v pojistovné
* umoznuje jejich projekci do budoucnosti

prijaté pojistné [Eaaehs Sasmmld  Pojistné plnéni
investiéni vynos e bs —> naklady

R R (1 =)  POISTOVNAY ——), dividendy

B —

= vyuZiva se napf. Prophet, MoSes, Sophas. ..




Vypocet pojistného pomoci komutacnich Cisel

= stanovime nakladove parametry, napriklad:

= alfa (pofizovaci naklady): 5% z pojistné Castky

= beta (spravninaklady): 0,5% z pojistné castky

= gama (inkasni naklady): 2,5 % z pojistného

= delta (rizikova pfirazka): 10 % z pojistného
= roc¢ni pojistné
o Axn] + a + ,B-dxn]
B e ’
“ ) (1~ ¥ — 6)




Stanoveni pojistného pomoci CF modelu

= modelujeme vsechny ocekavané toky najedné smlouvé

= pojistné cilujeme tak, aby

PV (budouci prijmy) = PV (budouci vydaje)

+ PV (budouci zisky/ztraty)

= budouci zisky/ztraty jsou strategicky cil

" nutno si stanovit parametry ziskovosti

= zpravidla poZzadavek akcionare nebo managementu

NCHUARIAN
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Predpoklady

= pred zahajenim vypoctd musime ziskat vsechny
predpoklady na vsechny modelované roky
= napf. stornovost, Skodni pribéh, investicni vynos, naklady ...
= hledame nejlepsi odhad (best estimate)

= vychazime z vhodnych zdrojl - vlastni analyzy, trh, teoretické studie
= velké riziko Spatného stanoveni predpokladd - potreba

provést validaci — napr. sensitivity test, stabilita v letech,

back-testing, ...



Priklad: Back-testing predpoklad

= porovnavame nase ocekavani s realitou
= POZOR navhodnost pouzité statistiky a interpretaci vysledkd!

= vétsidetail vétSinou pomze

Stornovostvroce 2018

12,00%
10,00%
8,00%
6,00%
4,00%
2,00%

0,00%
Vlastni obchod Externi zprostfedkovatelé

Predpoklad m Realita



Dekrementy

= sledujeme vyvoj poctu smluv v projekci
= Umrti
= Umrtnostni tabulky CSU

= vlastni analyza kmene

= zahrnuti vlivu zdravotniho ocefiovani
= doziti

= jednoznacné - smluvné ukotveno
= storna

= vlastni analyzy kmene
= jiné

= napr.vznik invalidity, pferuseni placeni — ovliviiuje pocet platicich pojistek

NCHFUARIN
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Analyza storen

= storno - predcasné ukonceni smlouvy

= zvolena baze - vétSinou objem pojistného vs. pocet pojistek
= potrebujeme relevantni historii

= filtrace nechténych jednorazovych efektd
(napf. vypoved velmi ztratovych smluv)
= pozor natrendy a zmény nastaveni produkt, verejné prisliby

apod.

= navrh vhodné segmentace portfolia (produktové skupiny,

ddvody storna...)



Planovana produkce

= ystupem do modelu je ocekavany
= pocetsmluv
= prlmérné pojistné
= vetsinou v mensim detailu neZ potrebujeme,

napr. jen za cely produkt

= zavstup pro pricing je zodpovedny obchodni manager

je treba posoudit realnost ocekavaného prodeje

NCHUARIAN
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Zohlednéni planované produkce

= portfolio mix mUzZe vyznamné ovlivnit vyslednou

profitabilitu

= vstupuje do vypoctu nakladd (jednotkovych)

= jevhodnétestovat rlizné scénare prodeje a jejich dopad na

vysledek

= mUzeme dale hledat minimalni prodej tak,

aby cely projekt byl ziskovy



Nklady

= porizovaci, spravni, inkasni, na likvidaci, vyplatni,
investicni, na zdravotni Upis, ...

= primeévs. nepfimeé — (ne)souvisi se smlouvou

= fixni

= pevna Castka na smlouvu / riziko

o/

= rostouci s inflaci, klesajici s ristem portfolia, ...

= variabilni

= 9 z pojistné Castky, % z pojistného, % z rezervy, ...



Analyza naklad(i

= dulezita soucast znalosti dané pojistovny

= vetSinou nedostatecneé detailni data

= volba vhodnych alokacnich klicd,
napr. predepsané pojistné, pocet pojistek, pocet pracovniki

= snaha alespon cast nakladd alokovat pfimo

nakladovy

model

NCHUARIAN
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Analyza naklad( - priklad

. 2011
. . Per Policy % of .
Unit Cost Allocation ! Maintenance
monthly cost Premium
expenses

Per policy & % of prem 775

Per policy only . 775
% of premium only 775

Per policy Per polic % of
Annual Premium & pl & premium
on
% of prem i only

-52%
-9%
17%

33%
47%
73%

Total 9 838 50% 48% 51%

Profit margin

premium

2000 3 000 4000 5000 6 000

== Per policy & % of prem

== Per policy only

% of premium only



Vypocty s CF modelem

= nyni mame k dispozici
= CFmodel

= predpoklady pro modelovani

= hledame pojistne tak, abychom dosahli stanovenych

strategickych cild

= ktomu potrebujeme indikatory profitability



Ukazatele profitability

= profit margin =
= VNB /APE -zisk na 1 jednotku produkce
= VNB/PVNBP -ziskna 1jednotku budouciho pojistného

= dalsi ukazatele

= VNB/PV (prdmérné rezervy) - zisk na 1 jednotku vytvorenych rezerv

= VNB/PV (provize a pocatecni naklady) - zisk na 1 jednotku poc¢atecnich nakladu
= |RR-diskontnisazba, pfi které VNB je rovna nula

= NBstrain - vysledek prvniho roku (béZné ztrata)

= Payback period - doba (v letech), za kterou budouci zisky uhradi pocatecni ztratu



Posouzeni profitability

= priklad nastaveni:

Profit margin (NBV/APE)
Unit-linked >25%
Rizikovky >50 %
NBV/PV (rezervy) 0.5%
NB Strain <50 % APE
Payback period <Min(7, 1/2 pojistné doby)
IRR >15%




Citlivost vysledkt na vstupni parametry

= zmeéna predpokladl mizZe zasadné ovlivnit celkovou

profitabilitu

= nutné otestovat citlivost vysledkU pfijejich zméné
= zmeéna parametru o X (%) zméni profitabilitu o Y (%)
= identifikace klicovych parametri produktu

= parametry s vyznamnym vlivem na profitabilitu a s vysokou

citlivosti (napf. umrtnost, Skodni priibéh pfipojistent,...)



Sensitivity test

= zakladni testové scénare jsou pevné nastaveny managementem

aktuar vSak musi zajistit pozadovanou profitabilitu i pfi zménach

parametr(

aktuar by proto mél pak otestovat dalsi vhodné scénare

= pifklad:
Umrtnost +/-10 %
RFR +/-1b.p.
stornovost +/-10 %
naklady +/- 15 %
provize max. provize, min. pojistna doba

NCHUARIAN
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Postup pfri vypoctu (profit testing)

= spoustime model s poZadovanym nastavenim predpokladd

= ziskaneé vysledky sledujeme

= po testovacich smlouvach s ocekavanym a extrémnim nastavenim, napf. min.

pojistnou dobou, min. pojistnym, max. provizni sazbou apod.

= po homogennich skupinach smluv
= vyuZijeme testovaci portfolio

» zahrneme vSechny predpoklady a planovanou produkci

= zvysledkd pak aktuar doporucuje produkt managerovi Upravu

nastaveni produktu, ¢asto jen u urcitého segmentu smluv

na zakladé vysledkl profit testu aktuar (ne)schvali spusténi prodeje

nového produktu

NCHUARIN
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Vyhody CF modelu

» model dokaze

= vhodné modelovat vice zmén najednou

= zahrnout nékteré ,nestandardni“ predpoklady

= model umozni

= kvalitnéji interpretovat ziskané vysledky

= identifikovat potencialni problémy v produktu

= model znamena velkou vyhodu pro vyvoj produktu

a volbu vhodného nastaveni produktu



Co lze diky modelu doporucit

= vhodné provizni schéma

= optimalni produkt mix (vék, pojistné, rizika atd.)

= vyznamné rizikové faktory a navrh na mitigaci rizika

= kvantifikovat rlizné varianty navrzené obchodem a jejich dopad

do vysledovky

.o

= identifikovat problematické okamziky v Zivoté pojistky pro

klienta/agenta s vySsim rizikem storna

» analyza srovnatelnych produktd konkurence



Prezentace vysledk(l do pojistovny

= prezentovat prosté vysledky nestaci

= potrfeba upozornit nasilné a slabé stranky produktu
= okomentovat sensitivity test a volbu scénarll
= okomentovat limitni pripady smluv

= doporuceni k omezeni prodeje

= sdélenfje nutné prelozit do srozumitelné feci

/ /

= prijemce vétSinou nema aktuarské vzdeélani

= neni nutné sdélit kazdy detail, nutné se vyjadrovat stru¢né a vystizné

NCHUARIN
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Role aktuara v pricingu

= nastavuje a spousti CF model

= pripravuje vétsinu predpokladu, zohlednuje pfi tom aktualni
zkuSenost a budouci vyvoj

= overuje, Ze profitabilita produktu je na postacujici Grovni

= navrhuje a pocita sensitivity testy

» sleduje a kontroluje prubéeh profitability v pribéhu zivota

produktu

= spolupodepisuje se pod novy produkt



Shrnuti

» pricingje jen jedna z Casti tvorby noveho produktu,
ma vsak zasadni vliv na jeho kvalitu

= moderni pricing v ZP se neobejde bez CF modelu

= kvalita vstupnich predpokladl je vyznamna, nutna je

jejich validace a porozumeni vlivu zmén na cenu produktu
= potfeba umét vycislit citlivost vysledkd

= nutné srozumitelné interpretovat ziskané vysledky
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Dekuji Vam za pozornost.

Jan Pechanec
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