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Agenda

e Co Uz znate
e Novy produkt

e Stanoveni pojistného pomoci Cash Flow modelu
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Y 4 mm

Clenéni Zivotniho pojisténi

e Pojisténi pro pripad smrti
e Pojisténi pro pripad doziti
e Smisené pojisteni

e Duchodové pojisténi
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Odvetvi zivotnich pojisteni

podle zak. o pojist'ovnictvi

I. Pojisténi

a) pro pripad smrti, pro pripad doziti, pro pripad doziti se
stanoveného véku nebo drivéjsi smrti, spojenych Zivotd, s vyplatou
zaplacenéeho pojistneho,

b) dichodu,

c) pojisteni urazu nebo nemoci jako dopinkoveé pojisteni k
pojisteni podle této casti.
II. Svatebni pojisténi nebo pojisténi prostredkd na vyzivu déti.

III. Pojisténi uvedena v bodé I pism. a) a b) a bodé II, ktera jsou
spojena s investicnim fondem.

IV. - IX. .....
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zivotnich p

Kapitalové zivotni pojisténi
Zivotni poji&téni ve prospéch déti
Dlchodové pojisténi

Investicni zivotni pojisténi
Pripojisténi k zivotnimu pojisteni

Seminar z aktuarskych véd
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Ucastnici pojisténi osob

e pojistitel
e pojistnik
e pojiStény

e opravnéna osoba (obmysleny)

Seminar z aktuarskych véd 7



pojistne

Jednorazove pojistné

Bézné pojistné

Nettopojistné (ryzi pojistne)

Bruttopojistné (hrubé pojistn€, tarifni pojistne)
Valorizované pojistné

Ad-hoc pojistné (jednorazove vilozené)
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Modelovani umrtnosti

e Délka zivota

e Umrtnostni tabulky

e Generacni Umrtnostni tabulky
e Vyvoj Umrtnosti v Case
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Vypocet pojistného

e Princip ekvivalence

pojistneho

Ocekavana
ocateéni hodnota L]
P [ ]

Ocekavana pocatecni
hodnota pojistneho
plneni

e Pojistné pomoci komutacnich Cisel

v

B =PC

x:ﬁ‘ o

ta+p-d

x:ﬁ\

4 (1-y —riziko)
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Vypocet rezervy

e Hodnota pojistné smlouvy v Case t

Ocekavana hodnota
budoucich vydaju
v case t

Ocekavana hodnota
budoucich pfijmu
v case t

e Rezerva pomoci komutacnich Cisel

th:ﬁ| - Pé[]'

x+t:ﬁ|

a

x:ﬁ|

ax+t|
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Rezerva ha
Rezerva ha
Rezerva ha

Rezerva pojistného v ZP

(Uucetni pohled)

Rezerva pojistného zivotnich pojisteéni

nojistné jinych obdobi
nojistna plnéni

brémie a slevy

Rezerva na uhradu zavazkd z financniho umisténi
jménem pojisténych

Rezerva na vyvoj pocetnich podkladu (LAT)
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Rezerva pojistného v ZP

(pro ucely solventnosti)

Hodnota technickych rezerv je rovna souctu
hodnoty nejlepsiho odhadu a rizikové prirazky a
odpovida castce, kterou by pojistovna nebo
zajistovna musela zaplatit za okamzity prevod
prislusnych zavazku

TR = BEL + RM
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Novy produkt
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Pojistny produkt

VPP
: Under
marketing writing
navrh pojistka
Skoleni sazba
prodejcu
sprava
provize smluv
taxace
e Likvidace
Prijem P

pojistného

Seminar z aktuarskych véd
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Projektove rizeni

Novy produkt je vetsinou vyznamny a velky
projekt, ktery je (nebo by mél byt) fizeny
projektovym manzerem.

e Projektovy plan
e Procesni mapa, detailni rozdéleni ukold

e Posouzeni nakladU/ziskd
e Schvalovani predstavenstvem

Aktuari maji vzdy méne Casu na detailni analyzy
nez by chteli. Je treba se naucit praci ve stresu.

Seminar z aktuarskych véd 16



Communication skills

www.nelsontoons.com

AND THIS IS
TOM. HE DOES
OUR ACTUARIES.

I'LL BET
HE'S 600D
ATIT.

When somebody meets an actuary for the first time usually there is
an cultural shock on both sides.

Seminar z aktuarskych véd 17



VSeobecny koncept Navrh produktu Implementace

Faze vyvoje produktu

Identifikace cilovych trhil a potieb

Identifikace potieb distributort

Identifikace nejvétsi konkurence

Stanoveni predbéZnych cilt (pojistné, odbytné, provize, podily na
zisku, underwriting)

Zdroj: Jana Rollerova, Ale§ Kréal; SAV 2005

Seminar z aktuarskych véd
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VsSeobecny koncept Navrh produktu

Implementace

Definice strategie a cili spole¢nosti
Vybér ciloveho trhu

Definice benefitl

Rozhodnuti o struktufe sazeb pojistného
Odhad marketingovych nakladu
Zhodnoceni rizik

Ujasnéni standardu underwritingu
Identifikace ostatnich potieb

Zdroj: Jana Rollerova, Ale§ Kréal; SAV 2005

Seminar z aktuarskych véd

Faze vyvoje produktu
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Faze vyvoje produktu

VSeobecny koncept Navrh produktu Implementace

Ocenéni

Hodnoty pojisténi

Format pojistek (navrh, vzor, tisk)

Marketingové materialy

Administrativni systém (navrh, test, implementace)
Ziskani zajisténi

Rozhodnuti o nabidce doplnkovych benefiti
Zahajeni prodeje produktu

Zdroj: Jana Rollerova, Ale§ Kréal; SAV 2005
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Finalni produkt

Cenovani - proces, ktery se snazi najit nejlepsi kombinaci mnoha faktoru s
cilem naplnéni strategického zaméru (napr. maximalizace zisku pro
akcionare pojistovny).

vySe pojistného 8?332}
ziskové marze kvalita produktu
naklady provize
1 ?7??

Seminar z aktuarskych véd 21



zainteresovaneé strany

* nizka cena e maximalni provize
e dobré e snadny prodej
benefity
e pohodlny
servis
klient agent

akcionar pojistovna

e udrzet si pozici

* maximalizovat e zUstat solventni

zisk

Seminar z aktuarskych véd 22



Dulezita je cenova
elasticita trhu

strategicke cile

prodej

ziskovost

Seminar z aktuarskych véd

konkurence
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Stanoveni pojistneho pomoci
Cash Flow modelu
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CF Model pojist'ovny

pojistné

investicni vynos

novy kapital

aktiva

plnéni od
zajistitell

rizné

pojistné plnéni

o

/

spravni naklady

dividendy,
umoreni dluhu

zajistne

N

.
I

rizné
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Stanoveni pojistného pomoci
komutacnich cisel

e Stanovime nakladové parametry, napriklad

— Alfa (porizovaci naklady): 5% z pojistné castky
— Beta (spravni naklady): 0,5% z pojistné castky
— Gama (inkasni naklady): 2,5% z pojistného

— Rizikova prirazka: 10% z pojistného

. . N , A_ta+p-a
e Rocni brutto pojistné B =PC— —
i 4 _(1-y —riziko)
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Stanoveni pojistného pomoci
CF modelu 1

e Pojistné stanovime tak, aby
PV(budouciho pojistného) = PV(budoucich vyplat)
e Modelujeme vSechny ocekavane toky na jedné smlouve

e Ddlezita ,budouci vyplata" je ocekavany zisk daného
roku, tj. strategicky cil

e Nutno stanovit si parametry ziskovosti

Vétsinou pozadavek managementu nebo
akcionare.

Seminar z aktuarskych véd 27



Predpoklady

NezZ se pustime do vypoctl, musime ziskat vSechny
predpoklady na vSechny modelované roky

e nejlepsi odhad (best estimate)
e hleddme z vhodnych zdrojli
— > trh, vlastni analyzy, teoretické studie

o velké riziko Spatného stanoveni predpokladd =>
potreba validace

— > sensitivity, konzistence v letech,
back-testing, ...

Seminar z aktuarskych véd 28



Porovnani
ocekavanych a
skutecné nastalych
pripadd.

Lapse Rates

Pozor! Nutno pouzit
spravnych
statistickych nastrojl
a detailné
analyzovat vysledky.

Seminar z aktuarskych véd

Priklad: back-testing

Lapses/Paid-ups - reccuring premium

16,1%
14,8%
—/—
|
10,2%
L |
4
¢ 9,4% ¢
8,0% 8,2%
TOTAL AGE FAD
— Experience 2010 ¢ Expected - VIF 09 projection
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Naklady

e Porizovaci, spravni, inkasni, na likvidaci, vyplatni,
investicni, na zdravotni upis, ...
e Primeé / neprimé — (ne)souvisi se smlouvou
e Fixni
— Pevna Castka na smlouvu, rostouci s inflaci, klesajici s
ristem portfolia, ...

e Variabilni
— % z pojistné castky, % z pojistného, % z rezervy, ...

Potrebuji predpoklad do modelu na jeden
modelpoint. Jak?

Seminar z aktuarskych véd 30



Analyza nakladt

o Ddlezita soucast znalosti dané pojistovny
e VeétsSinou nedostatecne detailni data

— Volba vhodnych alokacnich klict (predepsané pojistné, pocet
pojistek, pocet pracovniki)

— Snaha alespon ¢ast nakladt alokovat pfimo — activity based costs

naklady ucetni r\ ; , vstupy
Vv déleni nakladovy do
model
ucetnictvi nakladu f\ modelu

Seminar z aktuarskych véd 31



Cost allocation impact

- 80%

2011 I o
. . Per Policy % of . 60%
Unit Cost Allocation . Maintenance
monthly cost Premium L 240%
expenses
Per policy & % of prem 5.63 5.57% 775 i 20%
Per policy only 13.24 0.00% 775
% of premium only - 9.69% 775 ' 1176 1444 5203 9838 0%
M Per policy & premium  -20%
% of prem
@ Per policy only -40%
) ) [0 % of premium only
New business margin L -60%
Per policy Per polic % of 80%
Annual Premium & pl Y premium 60% /
on ° T
% of prem v only
policy 1 461 -19% -52% 4%| %
policy 2 659 10% -9% 25% 20%
policy 3 895 28% 17% 37%| oy . . . .  premium,
policy 4 1176 39% 33% 44% jfl 000 2000 3000 4000 5000 6 000
. -20%
policy 5 1444 50% 47% 53% / —o—Per policy & % of prem
policy 6 5203 67% 73% 62%| -40% ‘ =8 Per policy only
Total 9838 50% 48% 51%|  _cou % of premium only
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Dekrementy

e Umrti
— Umrtnostni tabulky CSU
— vlastni analyza kmene
— zahrnuti vlivu zdravotniho ocenovani

e Doziti — smluvné ukotveno

e Storna
— vlastni analyzy kmene

Seminar z aktuarskych véd 33



Analyza storen

Velka vyzva -> jaka je nejvhodnejsi metoda?

e Zvolena baze — pojistne, pocet pojistek, odbytné
e Relevantni historie, jednorazoveé efekty

e Segmentace portfolia, rizné produkty

e Zachazeni s trendy

e Nalezeni dtvodl storen

o Korelacni efekty internich a externich faktord

Seminar z aktuarskych véd 34



prodej

e Ocekavany
— Pocet smluv
— Primérné pojistné
— Bézny klient (veék, pojistn€, pojisténa rizika,...)
e Vétsinou jako zadani pro pricing stanovuje
manager zodpovedny za obchod.

e Je treba posoudit realnost ocekavaného
prodeje.

Seminar z aktuarskych véd 35



e Vstupuje do jednotkovych naklac

e Portfolio mix mize vyznamné ov
vyslednou profitabilitu.

Zohledneéni prodeje

(0]

U
Ivnit

e Je vhodné testovat rlzné scénare prodeje

a jejich dopad na vysledek.

e Je také mozno hledat minimani prodej, tak

aby cely projekt byl ziskovy.

Seminar z aktuarskych véd
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Vypocty

Mame predpoklady
Mame model financnich tokd

Hledame pojistné tak, abychom dosahli
stanovenych cild.

Potrebujeme indikatory profitability.

Seminar z aktuarskych véd 37



Profitability Indicators

profitability
Indicators

Capital
indicators

NBV/
Annual premium

New Business Value divided by first year annual premium.

NBV/
PV Premiums

New Business Value divided by the present value of projected premiums.

NBV/
PV Avg. Reserves

New Business Value divided by the present value of average technical
reserves.

NBV/abs (PV
(Comm-+Acq.exp))

IRR:

NBV expressed in percentage of the present value of commissions plus the
present value of the acquisition expenses.

Internal Rate of Return, discount rate at which the PV of distributable profits is
zero.

New Business
Strain of 1st year
premium

The sum of the yearly losses divided by the premium of the first year.

Break-even year

A policy year in which the result first becomes positive

Pay-back period

Number of years required to repay the sum of the original investment

Duration:

Residual duration of the policy in terms of payments (sum of all the payments to
policyholders)
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Profitability Targets

Important to set up criteria for profitability indicators

Example :
Profit Criteria Base Scenario Sensitivity
NBV/PV Premiums
e Saving 2.0% >0
e Risk 15% >0
NBV/PV Avg. reserves 0.5% >0
New Business Strains 50%(APE)
Breakeven year SP: 2

RP: Min(4, premium paying period)

Payback Period Min(7, 1/2 of policy term)
Internal rate of return 15% >Profit test interest rate
New business margin 15% >0

Seminar z aktuarskych véd
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Profit testing

Profit—Testing

~
~

calculation of Hypothetical NBV generated by given product / project

under different scenarios

Recommended
steps

Results for one policy especially testing extreme set-
ups (min. term, max.
commission, ...)

Results for the whole project taking into consideration all
relevant costs, expected
production etc.

Identification of threats especially adverse scenarios
driven by distribution channel

Seminar z aktuarskych véd 40



profit testing pro cenovani

Identify,

by using Cash
flow model

profitable price setting

risky combination of policy parameters (annual premium,
duration, age, etc.)

risk drivers - external/internal

rules for monitoring, etc.

Seminar z aktuarskych véd 41



Senzitivita na vstupni
parametry

o Identifikace klicovych parametrt produktu

— Parametry s vyznamnym vlivem na
profitabilitu produktu

— Parametry s nizkou citlivosti

e Pri zméné parametru o X(%) se
profitabilita zméni o Y(%)

Seminar z aktuarskych véd 42



Sensitivity tests

» Actuary must ensure that the profitability is enough to withstand assumption volatility.

« Sensitivity of profitability shall be tested in respect to key drivers

« Sensitivity test of drivers should be carried out independently in general. If there is a
likely correlation among the contingencies, then test should be carried out together
as well

¢ Key profit drivers and the required sensitivity tests are ussualy defined by company:

Example of sensitivities defined

Product type Profit driver Scenario
All products 1. Mortality/morbidity + 10%* base
2.Risk free rate +1.0%
3. Lapse + 10%* base
4. Expense + 10%* base
5. Premium min premium with min cover term
6. Commission term with max commission level
UL/UV products 7. Partial Fund withdrawal + 50%* base
8. Fund growth rate + 2% + base

Seminar z aktuarskych véd 43



duration

Setting of policy conditions and

underwriting rules

NBM split by duration and annual premium
Annual premium

Number of policies sold in each segment

2500 5000 7500 10000
5 10

25 30

35 40

40 45

Portfolio NBM

Annual premium
duration 1000 2500 5000 7500 10000
5 200 150 140 40 20
10 250 150 150 30 10
15 200 200 100 20 10
20 100 140 80 10 0

Assume 2 000
policies will be sold
next year

In case they are sold
uniformly in each
category, than NBM
of portfolio will be
21.9%

In case more realistic
assumption about
sales split is used the
NBM could fall
significantly

Which underwriting rule do you recommend?

Seminar z aktuarskych véd
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A | Vyhody modelu finanénich tok

e Modelovani ,nestandardnich™ predpokladl
e Interpretace ziskanych vysledkd

o Identifikace potencialnich problémd

Dalsi uzitecné pohledy na novy produkt mohou

a7/ V \"4

pomoci nalézt vyhodnéjsi reseni.

Seminar z aktuarskych véd 45



Profit for involved bodies

income for agent or client and profit for insurerin case of lapse in the policy year

Policyholder
view
y_ .
\ P 4
0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 12 13 14 15 16
\ / Policy year
) Shareholder /
view

== Ppolicholder's result == Distribution Channel result Company Result

(

t is important to
understand how the
profit

- for shareholder
- for client

- for agent

will look like under

@fferent scenarios /

Seminar z aktuarskych véd 46
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Source of profit

Analyzing profits under
different scenarios will give you
additional understanding of
profit volatility

Outcome from one scenario

110%

25% 36%

-73% 3%
|
Loading Profit Mortality/Morbidity ~ Surrender/Paid Up Financial Profit Other Profits
Profit Profit

Seminar z aktuarskych véd a7



Prezentace vysledku pricingu
vedeni spolecnosti

Upozornéni na silné a slabé stranky
produktu:

— Profitabilita
— Senzitivita na vstupni parametry

— Scénare v obchodnim planu (oCekavany,
optimisticky, pesimisticky)

— Dalsi rizika produktu

Pozor! Nutné kratké a vystizné sdéleni.

Seminar z aktuarskych véd 48



Roles and Responsibilities

¢ To ensure the accuracy of product pricing models, worksheets, profit test and sensitivity
results

e To ensure the assumptions used in the product pricing are best estimates, taking into
account current experience and future outlook

e To ensure that the product satisfies profitability requirement
« To set measures and controls for sustainability of the product
* To sign—off product

Risk management

» To ensure that the marketing materials are not misleading and will not cause unreasonable
policyholders’ expectation

« To highlight, manage and control the risk associated with the product and in the course of
doing so, to recommend any corrective actions if he/she thinks fit

e To sign—off product

CFO/ CEO/ responsible board member

e To understand the actuarial and risk management position
e To sign—off product

Seminar z aktuarskych véd
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Co mohu na zaklade modelu
doporucit

Vhodna provizni schémata

Optimalni produkt mix (vek, pojistné, rizika atd.)
Vyznamné rizikové faktory a navrh na mitigaci
rizika.

Kvantifikovat rlizné varianty navrzené obchodem
a jejich dopad do vysledovky

Identifikovat problematické okamziky v zivoté
pojistky pro klienta/agenta s vyssim rizikem
storna

Analyza srovnatelnych produktt konkurence

Seminar z aktuarskych véd 50



Co si zapamatovat

e Sazba (pricing) je jen mala Cast tvorby nového
produktu.

e DlleZitad je srozumitelna interpretace ziskanych
vysledkd.

e Kvalita predpokladl je vyznamna potrebuy

jejich validaci a porozumeni vlivu zmeén na cenu
oroduktu.

Abych uspél musim byt schopen komunikovat
s neaktuary a vidét Sirsi souvislosti.

Seminar z aktuarskych véd 51



Dekuji za pozornost

— ] Marcela Vitkova
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