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Fran att ursprungligen ha varit
de enda férséljarna av privata
pensionsférsdkringar har fér-
sakringsbolagen mérkt av stora
férdndringar i branschstruktu-
ren. Banker och utlandska akt6-
rer har tillatits att ge sig in och
konkurrera om de svenska kun-
derna.

Marknadsvillkoren fér pen-
sionsférsékringar har dessutom
féréndrats. Bl.a. har kundens fér-
manliga avdragsméjligheter

Lovisa Carlsson

kraftigt reducerats i samband med skattereformen vid arsskiftet 1990/91.
Hur har férsakringsbolagen forandrat sina strategier fér att beméta dessa

férdndrade forutsattningar?

Denna studie gjordes under hostterminen 1996
som ett examensarbete pa det Allminna Eko-
nomprogrammet vid Hogskolan i Skévde. Vi
undersokte den svenska pensionsforsakrings-
marknaden fran 1980-talet fram till idag.
Studien avgrinsades till att endast berdra
privata pensionsforsikringar. Analysen gjor-
des ur ett foretagsekonomiskt perspektiv och
behandlades endast ur forsdkringsbolagens
synvinkel, ej konsumenternas. Med hinsyn
till vara begransade resurser studerade vi en-
dast tre forsidkringsbolag; Skandia, Trygg-
Hansa och Wasa. For att 6ka validiteten i var
undersokning intervjuade vi tre personer pa
varje forsdkringsbolag. Vireserverar oss emel-
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lertid for att det kan finnas fordndrade forut-
sdttningar som aldrig uppdagades under vara
intervjuer eller vartinledande undersoknings-
arbete till problembakgrunden. Férutom for-
utséttningar kan det ocksa finnas strategier
som vi inte lyckades identifiera eller fa avslo-
jade av forsakringsbolagen. Genom att manga
av fragorna var av Oppen karaktir anser vi
dock att detta undveks i en tillfredsstéllande
grad i denna undersokning.

Fragansom lag till grund forexamensarbetet
var Hur har forsikringsbolagens strategier,
betrdffande privata pensionsforsdkringar,
fordndrats fran 1980-talet fram till idag for
att bemdata de fordandrade forutsdttningarna?



Den teoretiska utgangspunkten bygger pa
forfattaren Michael Porters! teorier. Forsik-
ringsbolagens strategier analyserades for
1980-talet resp. 1990-talet och de delades in
i tre kategorier; kostnadsoverlidgsenhet, dif-
ferentiering samt fokusering. Tyngdpunkten
i studien lag dock i att beskriva 1990-talets
strategier samt att belysa fordndrade forut-
sdttningar som haft paverkan pa resp. bolags
strategiutformning.

Analys av 80-talets strategier

Under 1980-talet fokuserade sig samtliga
bolag frimst pa hoginkomsttagarna och till
denna kundgrupp var produkten mer eller
mindre sjdlvsiljande. Malgruppen kunde ef-
fektivt nas genom personlig forsiljning. Pro-
dukten var attraktiv tack vare att avdragsvill-
koren var mycket formanliga for dem som
hade hog marginalskatt. Skandia, Trygg-
Hansa och Wasa skilde sig inte nimnvirt fran
varandra, varken nir det géllde produkten,
avgifterna, aterbéringen eller distributionen.

1986 trotsade Wasa Aktuariendmnden och
brot det radande samarbetet mellan bolagen,
genom att introducera en ny produktvariant
till den traditionella pensionsforsikringen,
dens.k. Reflex-forsidkringen, som gjorde pen-
sionssparandet mer flexibelt. For Wasa blev
denna differentieringsstrategi ett sitt att sir-
skilja sig pa. Efter Reflex-forsidkringens lan-
sering blev konkurrensen hardare bolagen
emellan, i och med att samarbetet upphorde.
Resultatet av detta blev att ett aterbaringskrig
brot ut i slutet av 1980-talet. Forsdkringsbo-
lagen forsokte da differentiera sig genom att
erbjuda sd hog aterbiringsrianta som maojligt.
Som hogst lag aterbaringsréantan pa ca 25 %.

Analys av 1990-talet

Nir forsiakringsbolagen talade om foridndrade
strategier, relaterade de stindigt till flera av

!'Porter, Michael E., 1991, Konkurrensstrategi, 2:auppl.,
Goteborg, ISL Forlag.

de fordndrade forutsittningar, som vi identi-
fierade i ett tidigt stadium av vart arbete. Vi
sammanfattade de forutsittningar som vi tror
har paverkat forsdkringsbolagen starkast,
eftersom respondenterna ofta relaterade till
dessa.

Det gar att konstatera att forsékringsbolagen
ar beroende av statens regleringar och férdnd-
ringarna av dessa, eftersom regleringarna kan
paverka savil branschstrukturen som mark-
nadsvillkoren. Avregleringen av de finan-
siella marknaderna dr en av de fordndringar
som har paverkat bolagen starkast. Den ledde
till att branschstrukturen fordndrades radi-
kalt. Fran att ha haft ensamritt pa att silja
pensionsforsidkringar kunde bankerna ge sig
in och konkurrera om samma kunder. Ban-
kerna hade dessutom ett formanligt distribu-
tionsndt, vilket innebar att det stilldes stora
krav pa forsdkringsbolagen for att de inte
skulle bli forlorarna i striden. Aven konkur-
rensen mellan forsdkringsbolagen blev har-
dare, samtidigt som utlédndska aktorer gav sig
in. Manga av bolagens strategier under 1990-
talet hdrleds till det faktum att konkurrensen
blivit hardare.

Nir avdragsmojligheterna halverades 1995
blev de ursprungliga kunderna relativt full-
tecknade och forsdkringsbolagen tvingades
se sig om efter nya kundgrupper. En hjning
av avkastningsskatten ledde dessutom till att
pensionssparandet inte ldngre var lika for-
manligt. Samma ar kom dock forslaget om det
nya pensionssystemet, vilket forsdkringsbo-
lagen framhaller kommer att leda till en ldgre
pension for de allra flesta. Bolagen anvinder
idag detta sédljargument i sin marknadsforing.

Kostnadsoverldgsenhet
I'varundersokning fann vi att Skandia, Trygg-
Hansaoch Wasahar genomf6rten del atgarder
for att sdnka sina driftskostnader. De nya
teknologiska forutséttningarna, med 6kad da-
torisering och forbittrad informationsteknik,
har medfort effektivisering av olika slag hos
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samtliga tre forsdkringsbolag. Konsekvensen
har blivit personalnedskirningar. Aven om-
organisation och inférande av 020-nummer
hos resp. forsikringsbolag har effektiviserat
arbetsprocessen och didrmed sénkt kostnader-
na. Stora insatser for att minska kostnaderna
pa varierande sétt krévs for att ett foretag skall
kunna uppna kostnadsoverligsenhet.
Undvikandet av personlig forséljning pa
Privatsidan (inom Livenheten), dr ocksa ge-
mensamt for Skandia, Trygg-Hansaoch Wasa.
Detta sitt att distribuera pensionsforsikringar
har minskat drastiskt jamfort med 1980-talet
och har istdllet overgétt alltmer till forsélj-
ning via TM (Telemarketing) och DM (Di-
rektmarknadsforing). Pa sa sitt halls kostna-
derna, och ddrmed kundernas avgifter for
pensionsforsikringar, nere. Kostnadsminime-
ring betriffande personlig forsdljning dr ett
led for att uppna kostnadsdverligsenhet.
Det finns dock en skillnad mellan Wasa och
de 6vriga tva forsdkringsbolagen betréffande
distributionen av pensionsforsikringar. Wasa
har gatt ifran att anvinda forsékringsmaiklare
som en distributionskanal, medan Skandia
och Trygg-Hansa fortfarande utnyttjar dessa.
Motiveringen #r att bade Skandia och Trygg-
Hansa anser att en betydande andel av deras
forsdljning sdljs via forsakringsméklare. For
Wasas del innebar undvikandet av dessa méak-
lare en mojlighet att siinka sina driftskostnader
for pensionsforsikringar pa Privatsidan och
anvinda andra distributionskanaler, se ovan,
som medfor ldgre distributionskostnader.
De tre forsdkringsbolagen anvinder sig av
s.k. “Cross-selling®, som gar ut pa att bola-
gens olika enheter séljer till varandras kunder.
Exempelvis siljer sakenheten till livkunder
och tviartom. Diarmed utnyttjas kundbasen
mer effektivt och arbetsprocessen effektivi-
seras. Bolagen undviker de kostnader som
uppstar da nya kundkontakter knyts. Detta
undvikande av marginella kunder kan leda
till kostnadsoverligsenhet.
Trygg-Hansaharutnyttjat stordriftsfordelar
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och kan didrmed prisdifferentiera sig betréf-
fande forvaltningsavgiften pa fondforsakring-
ar. Detta genom att Trygg-Hansa 1995 slog
samman fondbolagets kapitalforvaltning med
livenheten, vilket ledde till lagre avgifter vid
handel med aktier och didrmed en reducering
av kostnaderna. Detta mojliggjorde en kon-
kurrenskraftig forvaltningsavgift for fond-
forsdkringen, vilket Trygg-Hansa utnyttjade.
Denna sammanslagning kan ses som ett led i
foretagets forsok att uppna kostnadsioverliig-
senhet. Wasahari sin tur ocksa kunnat utnyttja
stordriftsfordelar efter en liknande omorgani-
sation av kapitalforvaltningen. Anledningen
till att Skandia inte har genomfort nagon
sammanslagning av fond- och livenheterna
tror vi beror pa att bolaget anda ar tillrickligt
stort for att kunna utnyttja stordriftsfordelar.

Differentiering
Vi har i detta arbete dven identifierat de
atgdrder som bolagen vidtagit for att bemota
de nya forutsittningarna, i syfte att differen-
tiera verksamheten. En sadan atgérd ar att
forbattrainformationen till kunderna. En hin-
delse som paskyndade denna utveckling var
bl.a. Finansinspektionens utspel om bolagens
negativa konsolideringsgrad hosten 1992. En
annan utveckling som paverkat information-
ens utformning dr den nya IT-teknologin.
Samtliga forsidkringsbolag har egna hemsidor
pa Internet, dir vem som helst kan himta
information om pensionsforsakringar. Dér-
emot ligger Skandia och Trygg-Hansa ett steg
fore Wasa, eftersom de har en pensionskalkyl
dér kunden direkt kan fa en beridkning. Skan-
dia, Trygg-Hansa och Wasa har satsat mycket
pa att forenkla och fortydliga informationen,
dels genom de arliga virdebesked som skickas
ut av resp. bolag, och dels genom tydligare
information i broschyrer, arsredovisningar
etc.—enradikal forbittring jamfort med 1980-
talet. Den 0kade informationen samt Inter-
nets inférande har medfort en utdkad service



till kunderna, vilket darfor kan tolkas som en
differentieringsstrategi.

Bolagen har papekat att pensionsforsik-
ringen blivit enklare och mer standardiserad,
jamfortmed 1980-talet. Viharidettaavseende
inte bedomt vilket av dessa tre forsdkringsbo-
lag som har mer eller mindre enkla pensions-
forsdkringar, utan konstaterar att bolagen
strivar efter dnnu storre enkelhet dn hittills.
Forenklingen dr ett resultat av kundernas
okade servicemedvetenhet och deras behov
av och 6nskemal om enklare produkter. For-
sdkringsbolagen anser att kunderna vill ha
pensionsforsdkringar som idr lidttbegripliga
och enkla att anpassa efter kundens ekono-
miska situation. Hér har alla tre forsakrings-
bolag visat att de vill gora enkelheten dnnu
bittre, i form av tydlighet, men de var dven,
som tidigare nimnts, tvungna att genomfora
detta, p.g.a. krav fran Finansinspektionen. Vi
anser att enkelhet, i det hiir syftet, dr ett sitt att
differentiera produkten.

Forenklingsprocessen som Skandia, Trygg-
Hansa och Wasa genomfor, syftar dven till att
de blir mer kundorienterade. Detta innebér
att fanga upp kundens onskemadl och oka
bolagenstillginglighet genom att fler personer
inom bolagen har kundkontakt. Detta stéller
stora krav pa bolagens personal, och alla tre
forsdkringsbolagen har satsat pa utveckling
av den egna organisationen. Bolagen ser till
att personalens kompetens utvecklas, okar
deras engagemang, ansvar och befogenhet,
ser till att de medverkar i verksamhetsplane-
ringen (Trygg-Hansa), arbetar i grupper
(Wasa) samt standigt erhéller uppdaterad in-
formation.

1990-talets kunder dr mer servicemedvetna
och har inte alltid tid att ga till sitt forsakrings-
bolag vid behov, utan det skots via telefon. I
detta syfte har alla tre forsidkringsbolagen
infort 020-nummer dit kunderna kan vénda
sig for att fa information om sina livprodukter
m.m.

Skandia har infort ett program for kund-

vard och efterkdpskommunikation i syfte att
bl.a.individualiserakundensrelation till Skan-
dia. Trygg-Hansa har integrerat ett telenét dit
kunden kan ringa vid behov av information.
Detta telenit mojliggor for kunden att fa svar
direkt. Da det behovs specialisthjilp finns det
s.k. “help-desks®. Wasa satsar mycket pa
kundorientering, liksom de dvriga tva forsiak-
ringsbolagen, och har bl.a. forkortat tiderna
for telefonko for att oka tillgidngligheten och
didrmed servicen till kunderna. Vi har i den
bemirkelsen inte kunnat urskilja nagra storre
skillnader bolagen emellan; alla tre forsik-
ringsbolagen har genomfort liknande atgiarder
isyfte atthdjaservicen till kunderna. Ddremot
dardetskillnad pa service vid jamforelse mellan
1980-talet och 1990-talet. Servicen har fatt en
Okad betydelse p.g.a. 1990-talets 6kade kon-
kurrens och ir ett verktyg som flitigt anvinds
av bolagen. En okad service kan vara ett sitt
att differentiera sig pa.

Val av distributionskanaler &r ett annat sétt
att differentiera bolagen pa. Skandia, Trygg-
Hansa och Wasa har startat var sin bankverk-
samhet for att ddrigenom bredda sina distri-
butionskanaler och erbjuda nya produkter
som exempelvis Individuellt pensionssparan-
de (IPS). Detta dr en svarsatgird pa den 6kade
konkurrensen fran bankerna och som okar
forsdkringsbolagens service till kunderna. For
att ytterligare bemota bankernas konkurrens
erbjuder Trygg-Hansa t.ex. en Personlig for-
sdkringsman till storre kunder med behov av
en sadan. Trygg-Hansa har dessutom ett kon-
cept, “Hela livets varuhus®, som gar ut pa att
kunden skall kunna utritta sina ekonomiska
drenden paettoch sammastille. Detta koncept
ar en differentiering i form av att den okar
servicen. Denna idé finns dven hos de andra
tva forsiakringsbolagen, dock mindre uttalad.

Som tidigare nimnts skiljer bolagen sig i
distributionen genom att bade Skandia och
Trygg-Hansa behallit forsdkringsméklare,
medan Wasa inte har gjort sd. Wasa har dére-
mot ett samarbetsavtal med Posten i syfte att
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bredda bolagets distributionskanaler. Wasa
farddarmed ett stort distributionsnitverk sasom
bankerna har. Detta aterforsiljarnit, som &ar
unikt for Wasas del, dr en differentierings-
strategi.

De nya placeringsreglerna betriffande for-
sdkringsbolagens kapitalplacering ledde, for
Skandia, Trygg-Hansa och Wasa, till en 6k-
ning av andelen aktier i resp. bolags kapital-
forvaltning. Dérigenom hoppas bolagen pa
en hogre avkastning, vilket kan leda till en
differentieringsstrategi betraffande aterbi-
ringen. Wasa vidareutvecklade denna moj-
lighet till en helt ny pensionsforsikring, Nya
Virlden (se nedan).

Fokusering

Nir fondsparandet okade, under 1990-talets
borjan, bemotte Skandia, Trygg-Hansa och
Wasa detta genom att borja erbjuda en alter-
nativ produkt till den traditionella pensions-
forsdkringen, ndmligen fondforsidkringen
Unit-Linked. Bolagen fokuserade sig pa aktie-
sparare som var insatta i hur aktiefonder fung-
erade och dessutom hade intresset att sjilva
bestimma var placeringarna skulle goras.
Denna forutsittning med fri placeringsritt,
gav bolagen mojlighet att differentiera sig
genom att erbjuda ett varierande antal aktie-
fonder. Det gar att urskilja vissa skillnader
mellan bolagen. Skandia erbjuder ett stort
antal aktiefonder, eftersom de anser att kunden
vill ha fler valmgjligheter. Trygg-Hansa och
Wasa erbjuder ungefir hilften s& manga
fonder och detta motiveras av Wasa med att
bolaget inte tror att kunden vill ha fler alterna-
tiv. For att effektivt bemdota bankernas kon-
kurrens valde Trygg-Hansa att distribuera
fondforsikringen via Gotabanken. Detta var
ytterligare en form av differentieringsstrategi
efter att forst ha fokuserat sig pa en malgrupp.

En annan fokuseringsstrategi, som ir lika-
dan hos alla tre forsakringsbolagen, dr samar-
betet med s.k. allianser, som i detta avseende
ar olika foretag, forbund och féreningar. Bo-
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lagen erbjuder privata pensionsforsikringar
som &r anpassade till medlemmarna i dessa
allianser. Forsidkringsbolagen har t.ex. moj-
ligheten att sdnka kostnaderna for dessa pro-
dukter genom att allianserna sjdlva deltar i
administrationen, vilket bidrar till kostnads-
reducering och didrigenom kan ldgre utgifter
tas ut. Genom att ldgga till finesser till pro-
dukten, som tilltalar kundgruppen, kan for-
sikringsbolagen differentiera sig fran kon-
kurrenterna. Denna fokuseringsstrategi kan
inrikta sig antingen pa att minska kostnader-
na eller att differentiera produkten i form av
nagon finess. Strategin beror pa vilket som
tilltalar resp. allians mest.

Som ovan ndmnts, har Wasa, i och med
inférandet av de nya placeringsreglerna for
kapitalforvaltningen, valt att utveckla en ny
typ av produkt — Nya Virlden. Bolaget valde
att fokusera sig pa en malgrupp i aldern 30-55
ar, som var intresserade av att ta en mindre
risk for att eventuellt erhalla en storre avkast-
ning. I dagsldaget ar Wasa det enda forsik-
ringsbolaget pa marknaden som erbjuder
denna produkt. Wasas strategi kan ses som en
fokuseringsstrategi, dir bolaget sedan diffe-
rentierade sig.

Slutsats

Efter att ha studerat de tre forsdkringsbolagen
Skandia, Trygg-Hansa och Wasa, konstatera-
de vi att bolagens strategier, betriffande pri-
vata pensionsforsikringar, har fordndrats fran
1980-talet fram till idag. Under 1980-talet
differentierade sig bolagen inte ndmnvirt fran
varandra, varken nir det gillde produktens
utformning, den erbjudna aterbéringen eller
avgifterna for sparandet, eftersom produkten
var mer eller mindre sjdlvsiljande. Med
hénsyn till den rddande marknadssituationen,
anser vi att det fanns skil till att bolagen inte,
i ndgon storre omfattning, utvecklade sina
strategier betrdffande differentiering eller



kostnadsreducering. Det stabila marknadsla-
get brots i samband med Wasas revolutione-
rande lansering av Reflexforsdkringen. Un-
der det s.k. aterbéringskriget, i slutet av 1980-
talet, tog konkurrensen fart mellan bolagen
och de borjade dirigenom tillfalligt differen-
tiera sig.

Under undersokningens gang fann vi att
forsakringsbolagen hade svart att hidrleda sina
strategier till en foridndrad forutsittning pa
marknaden eller inom branschen. Ofta lag det
mer dn en faktor bakom en ny strategi och det
hade dirfor varit omdjligt att exakt kunna
faststilla ett orsak-verkan samband. Var un-
dersokning visade dock att de fordndrade
forutséttningarna har paverkat forsakrings-
bolagens verksamhet och resulterat i att for-
sdkringsbolagen har sett Over sina strategier.
Jamsides med de forsdmrade villkoren for att
pensionsspara, ser forsikringsbolagen ned-
skdrningarna i den sociala vélfirden som en
mojlighet att fa fler personer att inse behovet
av en pensionsforsidkring. De nya forutsitt-
ningarna har lett till att sittet att motivera
1990-talets kund till att teckna pensionsfor-
sakring har foridndrats. Detta har troligtvis
bidragit till att det dr tydliga skillnader mellan
1980-talets och 1990-talets strategier.

Under 1990-talet har bolagen satsat pa att
utveckla sina strategier betriffande sirskilj-
ning fran konkurrenterna samt kostnadsredu-
cering. Differentiering har bl.a. skett genom
att pensionsforsdakringen har modifierats, i
form av forenkling och fortydligande, for att
pa sa sitt gora produkten mer konkret och
attraktiv i kundens 6gon. Dagens pensions-
forsakring drenklare, men detkrévs ytterligare
anstrangningar fran bolagen, innan produkten
kan kategoriseras som “enkel®. Bolagen har
konstaterat att kunderna uppfattar det sprak
som anvénds inom branschen som svérbe-
gripligt och striavar dérfor att komma ifran
detta. Fragan dr dock huruvida enkelhet av
denna typ av produkt verkligen gar att uppna
i full utstrickning. Nir det t.ex. géller fond-

forsakringen, krédvs en viss kunskap om aktier
och riskerna med placeringarna. Vi anser att
kunskap om produkten ligger till grund for
dess enkelhet. Bolagen maste dirfor sjdlva
ansvara over att de potentiella kunderna “ut-
bildas*, d.v.s. blir mer insatta i hur en pen-
sionsforsidkring fungerar, for att dirigenom
oka produktens efterfragan. En framtida sétt
kan vara att delta i samhallsdebatter pa sko-
lorna, for att ddrigenom 06ka insikten i ldgre
aldrar.

Nir det géller en finansiell tjdnst, anser vi,
att 6kad kundservice bidrar till att produkten
som helhet blir alltmer tilltalande for kunden.
1990-talets kund har hamnat i centrum och
servicen har blivit ett viktigt konkurrens-
medel for att vinna nya kunder, men dven for
att behalla de nuvarande. Kundens alternativ
betriffande forvaltare har 6kat och bolagen
har dérfor satsat betydande resurser i syfte att
kunna erbjuda hogre service till kunderna.

Forsdkringsbolagen har dven utokat sitt
utbud av olika pensionssparandeformer, vilket
ocksa dr en okad service fran deras sida. Det
har oftast handlat om att utifran den traditio-
nellapensionsforsikringen skapanya produkt-
varianter. Det gar dock att diskutera huruvida
den hir 6kade valmojligheten underlittar eller
komplicerar for kunden i beslutsprocessen.

Konkurrensen om pensionsspararna har lett
till att aterbdringsrintan ater hamnat i fokus,
eftersom kundens valmgjligheter, betriffande
forvaltare, har 6kat. And4 ir inte aterbérings-
rintan lika mycket i centrum idag, som under
aterbaringskriget pa 1980-talet.

Konkurrensen fran bankerna har lett till att
forsdkringsbolagen har utvecklat alternativa
distributionskanaler. Detta har skett parallellt
med produktutvecklingen mot enklare mass-
marknadsprodukter. For vissa kundsegment
har savil produkt som distribution anpassats
tillkundernas behov. For att ytterligare beméta
bankernas konkurrens 6ppnade forsiakrings-
bolagen egna banker. Utbudet 6kade ddrmed
och ett helhetskoncept for finansiella tjdnster
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tillkom. Vi anser emellertid att bankerna har
haft en storre fordel av branschglidningen,
jamfort med forsdkringsbolagen, nér det géller
pensionsforsdkringar. Detta genom att ban-
kernas breda nitverk via bankkontoren och,
de genom bankkontona, redan knutna kund-
kontakterna, underlittat deras distribution av
pensionsforsakringar. I framtiden anser vi att
branschglidningen mellan bank och forsik-
ringsbolag ytterligare kommer att forstérkas.
Forutom differentiering kan strategierna
relateras till kostnadsreducering. Bolagen har
pa olika sitt effektiviserat sina verksamheter
for att ddrigenom reducera kostnaderna och
pa sasitt bl.a. kunna erbjuda konkurrenskraf-
tiga priser. Den teknologiska utvecklingen
har till en viss del haft betydelse. Omorgani-
sationer har skett, vilket bl.a. har lett till
kostnadseffektivare distribution och kapital-
forvaltning samt ldgre personalkostnader.
Kostnadseffektivitet tycks vara ett nyckelord
for att kunna lyckas pa 1990-talet.
Undersokningen har visat att de olika at-
girderna som bolagen vidtagit, i syfte att vara
konkurrenskraftiga, inte har varit unika under
en lidngre period. Genom att bevaka konkur-
renterna, har bolagen snabbt och ofta tagit
efter varandras strategier och bolagen sirskil-
jer sig darfor inte markbart fran varandra.
Detta har lett till att det, under 1990-talet, har
genomforts mangaidentiska strategier av resp.
bolag, eftersom bolagen inte har ndgra moj-
ligheter att ta patent pa innovationer av t.ex.
en produkt. Vi tror att det, inom branschen,
handlar om att “vinna eller forsvinna®“. Ett
bolag som inte foljer med nir innovationer
sker, kan mycket vil tinkas forlora marknads-
andelar till fordel for de 6vriga bolagen. Om
ettbolag genomfor en unik strategi som ej kan
efterapas, som t.ex. Wasas distributionsavtal
med Posten, uppnas en konkurrenskraftig
fordel. I framtiden torde denna typ av svarko-
pierbar differentiering vara av dnnu storre
betydelse forresp. bolags framgang. Enlyckad
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differentiering beror emellertid pa om kunden
uppfattar den som sadan, efter att ha jamfort
med konkurrenternas erbjudanden.

Vi har konstaterat att Wasa, som ar ett
mindre och didrmed rimligtvis mer flexibelt
foretag, har varit mer innovativt betriffande
produktutveckling (Reflexforsikringen, Nya
Virlden) och distribution (via Posten). Vi
anser att det dr svarare for storre bolag som
Skandia och Trygg-Hansa att t.ex. produktut-
veckla, eftersom en storre organisation inte
séllan priglas av en inneboende trogrorlighet.
Storre bolag kan p.g.a. sina marknadsfram-
gangar bli “hemmablinda“ och ser kanske
inte alltid nya mojligheter som nodvéndiga.
Bolagetsatsar dirmed inte likamycketresurser
pa innovativa losningar. Detta behover dock
inte vara till bolagets nackdel. Vissa innova-
tivalosningar kan enkeltkopieras fran konkur-
renterna. Det finns emellertid en viss risk att
hamna pa efterkilken, p.g.a. denna passivitet.

Forsakringsbolagens satsningar pa egna
hemsidor via Internet dr ett steg i syfte att visa
bolaget utat. I ett framtida perspektiv kan
bolagen tinkas ga ett steg ldngre och anvinda
Internet som en ny distributionskanal, dér
kunden kan teckna en pensionsforsikring.
Forsdkringsbolagen spekulerar sjilva i huru-
vida nya aktorer kan ge sig in pa marknaden
via Internet och didrmed ytterligare 6ka kon-
kurrensen. Vi ifragasitter dock denna distri-
butionskanal p.g.a. sikerhetsskil. Missbruk
av andras identitet, kreditkort etc. kan har
vara ett problem.

Enframtida spekulation dr atten lagbestdm-
melse tillkommer i syfte att underlitta kun-
dernas mojligheter att byta forvaltare under
pensionssparandets gang. Forsiakringsbolagen
far ddrigenom @nnu hogre krav pa sig for att
tillfredsstilla kunderna. Den framtida mark-
naden kan tidnkas bli “k&parnas marknad®,
vilket innebér att kunderna stiller kraven och
forsdkringsbolagen tvingas anpassa sig efter
dessa.



