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Schicksalsfrage Vertriebswegemix:
Wie wir jetzt die Weichen fir die Zukunft
stellen
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Management Summary

Vertriebswegemix Status Quo Vertriebswegemix der Zukunft

e Esist eine Zunehmende Verschiebung der Vertriebswege Zu * Fir einen diverSiﬂZierten Vertriebswegemix g|lt es, bereits jetZt dle

erkennen. Der richtige Mix wird fiir Versicherer zukilinftig immer Fahigkeiten von Morgen aufzubauen:

mehr zum Erfolgsfaktor. * Vernetzte Vertriebswege und Datenfliisse
* Der aktuelle Vertriebswegemix wird durch zentrale Marktfaktoren 360 Grad Kunden- und Interaktionssicht (CRM)
beeinflusst:

* Hohe Lieferfahigkeit mittels standardisierter Daten-APls

* Demografie und Konsolidierungen * Hohe Handlungsfahigkeit mittels durchgangiger Kl-Integration in
* Regulatorik Vertriebs- und Serviceprozesse

* Neue Technologien (wie KI)
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Vertriebswegemix
Status Quo




Zunehmende Verschiebung der Vertriebswege. Der richtige Mix wird

zukunftig immer starker zum Erfolgsfaktor

Aktueller Vertriebswegemix! und Einflussfaktoren

Vergleich 2024 zu 2023

Ausschliel3lichkeits-
vertrieb

Maklervertrieb

Bankenvertrieb

Direktvertrieb,
Kooperationen und
Okosysteme?

38% ¥ 53% ¥ 41% ¥ 44%

38% 31% 44% + 26% +
19% 4% 6% 2% ¥
5% ¥ 12% 9% 28%
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1)  Quelle: GDV-Vertriebswegemix 2024

2)

Inkl. Sonstige Vertriebe

Demografie und
Marktkonsolidierung




Der demografische Wandel verandert den Vermittlermarkt bereits heute

Demografie & Konsolidierungen 5 4’ 2

Durchschnittsalter der Vermittler?!

Durchschnittsalter der Vermittler steigt

Anzahl der selbststandigen Vermittler sinkt - 1 ) 7 6 A)

Dynamik bei M&As im Vermittlermarkt hoch Weniger selbsténdige Vermittler pro Jahr?

Verflgbarkeit von personlichen

Versicherungsvermittlern nimmt weiter ab 6 8

1) Quelle: GOV 2026 Bedeutsame Unternehmenskaufe bei Maklern in
2)  Quelle: DIHK 2026 20253

3) Quelle: OliverWyman 2025
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Steigende regulatorische Anforderungen stellen den Vermittlermarkt vor

Herausforderungen

Regulatorik 64’4%

. . Der Jungmakler sehen in steigenden
Steigende regulatorische Anforderungen regulatorischen Anforderungen bis 2030 die

erhéhen den Druck auf den Vermittlermarkt groRte Herausforderung?

* Zeit- und Kostenaufwande fiir Compliance, IT,

Schulung sowie Dokumentation steigen stark 6 1 O h

* Regulierung beschleur-ug.t die ohnehin Wenden ein Grol3teil aller Versicherungsvermittler
laufende Marktkonsolidierung pro Woche fir die Umsetzung von regulatorischen
Vorgaben auf?

1)  Quelle: Jungmaklermarkt 2025 | Jungmakler = Alter 18 bis 45 Jahre
2)  Quelle: Bundesarbeitsgemeinschaft zur Férderung der Versicherungsmakler (BFV) 2025
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Kinstliche Intelligenz beeinflusst bereits heute den Vertriebswegemix und hat
flachendeckend an Akzeptanz gewonnen

Auch wenn sich die
technologischen
Entwicklungen noch in

den Anfangen befinden,

muissen wir als

Versicherer bereits jetzt

die Weichen fiir die

Zukunft stellen.

3 .
a, .®
lllllllllllllllllllllllllllllllllll

Die Kl sagt dir, welche Reise Du gibst der KI den Auftrag, Die Kl schickt dich auf
die beste fiur dich ware. eine Reise fiir dich zu Reisen, bevor du weiflt,
organisieren. dass du sie brauchst.
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Vertriebswegemixder
Zukunft




Vielfalt schafft Stabilitat — Bereits frihzeitig mit dem Ausbau alternativer
Vertriebswege beginnen

Monokanalvertrieb

. Demografie und _ >
Marktkonsolidierung ' = o ‘ ’

Welche zentralen

* i Fihigkeiten werden fiir

& den Vertriebswegemix der
Zukunft benétigt?

Marktfaktoren schwachen d|e
Wettbewerbsfihigkeit des
Monokanalvertriebs
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Vernetzung der Datenlandschaft als zentraler Schlissel eines

ausgewogenen Vertriebswegemix

Vernetzung der Vertriebswege mithilfe
zentraler Datenbasis
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CRM-Capabilities und standardisierte Schnittstellen als zentrales Riickgrat

fir einen diversifizierten Vertriebswegemix

lllllllllllllllllllllllllllllllllllllllllllllllllllllllllllllll

Aktive Steuerung der
Vertriebswege durch 360 Grad Sicht

----------------------------------------------------------------

lllllllllllllllllllllllllllllllllllllllllllllllllllllllllllllll

Etablierung und Nutzung standardisierter

Daten-APIs
(FiDA-Readiness)

----------------------------------------------------------------
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Kinstliche Intelligenz als Beschleuniger im Vertriebswegemix

Kinstliche Intelligenz zur Hebung von
Vertriebs-, Automatisierungs- und
Beschleunigungspotenzialen
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Heute schon die Fahigkeiten fir einen diversifizierten Vertriebswegemix

von Morgen aufbauen

Vollumfangliche Umsetzung
der Omnikanalstrategie

Vernetzte Vertriebswege und
Datenfliisse

IIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIII
. ‘e
*

360 Grad Kunden- und

f;—dlnteraktionssicht (CRM) Welche konkreten
- :  MaRnahmen ergreift die

=~ ALH Gruppe fiir den Auf-

_____ N R : %~ und Ausbau dieser
Hohe Lieferfahigkeit mittels : Fahigkeiten?

~ standardisierter Daten-APIs
\oNg S ]

e o
---------------------------------------

" s hbhe Handlungsfihigkeit mittels
g B - durchgingiger Kl-Integration in
= Vertriebs- und Serviceprozesse

P
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Wie wir als ALH Gruppe jetzt die Weichen fir die Zukunft stellen

Zentrale Fahigkeiten im
Vertriebswegmix der Zukunft

Vernetzte Vertriebswege und

Datenfliisse "'~.. = |ntegration der AO in den MFA-Vertrieb
..~.,: = Aufbau von Lead- und Direktvertriebsfahigkeiten
o = Strategische Initiative Omnikanalvertrieb
360 Grad Kunden- und oo = Aufbau zentrale Datenplattform
Interaktionssicht (CRM)
Hohe Lieferfahigkeit mittels = Umsetzung BiPRO-Normen
standardisierter Daten-APIs = FRIDA e.V.
Hohe Handlungsfahigkeit mittels = KI fir schnellere Entscheidungen im Underwriting
durchgangiger Kl-Integration in ~ =====asass: (Risikovorabanfragen BU)
Vertriebs- und Serviceprozesse = KI-Tool ,TODAY” zur Verbesserung von Verkaufsgesprachen
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Deep Dive TODAY 1/2:
KI-Losung zur Verbesserung von Verkaufsgesprachen

% TODAY File Edit View Go Window Help

Beratung: Floyd Miles - Altersvorsorge - a

Floyd Miles e Altersvorsorge 15.05.2023 14:36 Uhr 44115 min

BU-Beratung: Michael & James
2 Beratungen bisher >

Steigerung der Kundenzufriedenheit durch

Coachingimpulse, Datenextraktion und Protokolle © protoko Q coacting
ermin | BU-Beratung M
Redeanteil AUSGEWOGEN: 53% Einwandbehandlung  HERVORRAGEND :e““eﬁmer ‘ju‘:"cr[ :Lumr
Aktives Zuhdren SEHR GUT Gesprichstempo LEBHAFT = -
* KI-Lésung zur Optimierung von Verkaufsgesprachen Unterbrechungen = o Notizen  Zusammenfassung  Tanskript  Mahr tals 7

3 Tipps:
+ Einwandbehandlung: Nimm dir mehr Zeit fiir Floyd's Einwande, damit er sich besser verstanden fiihlt. Stelle mehr
Fragen, um die Ursache zu identifizieren und biete Optionen an.
« Storytelling: Versuche, mehr Rappart aufzubauen, in dem du mehr Geschichten und Szenarien einbaust, wie dhnliche
Kunden wie Floyd fiir ihr Alter vorsorgen. & Michael
+ Nutze Daten: Floyd scheint ein Zahlenmensch zu sein. Versuche, ihm die Renteniiicke zu quantifizieren und ihm
Anhaltspunkte zu geben, wie sich monatiiche Beitrage zu einer Rente im Alter addieren.

* Lduft im Beratungstermin unauffallig im Hintergrund utnateen
(smartes Aufnahme-Tool)

Hey James, wie gent's dir? Super, dass es heute terminlich gut
geklappt hat.

¢ James
Wunderbar, Danke dil Erstmals Gllickwunsch zum Abschluss unc

Berufselnstieg bel KPMG. Ich hoffe, du hast einen guten Start unc
nette Kollegen?

* Erstellt Transkript und komprimierte
Gesprachszusammenfassung

0: 01 & Michael

Danke James! Ja ist spannend und gut, dass es direkt mit
interessanten Projekten los geht

* Leitet konkrete Optimierungspotenziale/ Coaching-Impulse
ab

¢ James

Mega. KPMG hat einen guten Ruf, wirst du sicher top machen.

& Michael
.. . . . . . Daran arbeite ich. Ich lerne jetzt schon viel und das Netzwerk ist
* Ubersichtliche Auswertung, kategorisiert und strukturiert setr strk
§ James

Super, aber zum Thema BU: Wir soliten deinen Lebensstandard
absichern,

* Bis zu 80 automatisch erfasste Datenpunkte pro Termin

15 Schicksalsfrage Vertriebswegemix: Wie wir jetzt die Weichen fiir die Zukunft stellen - ALH Gruppe




Deep Dive TODAY 2/2:
KI-Losung zur Verbesserung von Verkaufsgesprachen

Transkript

Datenpunkte

Simulation & Coaching

Soft Skills

Wiederholung (20%

Der Berater wiederholt haufig dieselben Sachverhalte und Konzepte, wodurch es zu zahireichen Redundanzen kemmt. Mehrfach
werden ahnliche Aussagen mehrfach formuliert.

Pragnanz (20%

Die Ausfiihrungen des Beraters sind duBerst ausschweifend und langatmig. Es werden sehr viele Details und Beispiele genannt,
sodass die oftinlangen

Gleiches Niveau 80%

Obwoki der Berater gelegentlich die Gesprichspartner direkt anspricht und um Fragen bittet, dominiert er das Gespriich
deutiich. Dadurch wirkt der Austausch etwas unbalanciert, auch wenn er ab und zu Raum fiir Kundeninput lasst.
Konjunktiv 80%

Der Berater formuliert in den meisten Aussagen sehr direkt und sachbezogen, wobei nur vereinzelt Bedingungen oder
Mbglichkeiten mit hypothetischem Charakter erwéihnt werden. Insgesamt ist der Anteil an subjunktiven Formulierungen gering

Detailgrad (20%

Der Beratungsinhalt geht in einem iiberaus extremen Detailniveau in die Tiefe. Zwar zeigt dies Expertise, jedoch iberfrachtert es
den Gesprichsveriauf und erschwert den Uberblick

Erneute Erkldrung (20%

Trotz Anzeichen, dass der Kunde das Thema verstanden hat, erklrt der Berater wichtige Punkte immer wieder neu. Dies fiihrt
2u unnétigen Wiederholungen und Ubererklarungen

Selbstqualifikation €0%

Der Berater bezieht zwar mitunter persénliche Erfahrungen und Qualifikationen ein, um seine Aussagen zu untermauern,
allerdings macht er dies meist gezielt. Dennoch gibt es Passagen, in denen er seine Kampetenz oder bisherige Erfahrungen
mehrfach betont, was teilweise (berflissig wirkt.

Satzbau (20%

Die Sétze des Beraters sind oft sehr lang, komplex und was die i intréichtigt. Es fehit an klar
strukturierten, pragnanten Formulierungen
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Datenpunkte

Wichtige Begriffe und Konzepte, die wahrend des Anrufs identifiziert wurden.

Ziele allgemein: Versicherungen und Finanzen regeln
Wunsch-Rentenalter: 67
Standard-Rentenalter: 67

Netto Rente (heutiger Stand): N/A
Netto-Gehalt: N/A

Brutto-Gehalt: 50,000 Eura
Ausgabenmtl.: NJA

Uberschuss: NJA

Hohe Notgroschen: N/A
Sonstige Riicklagen: N/A
Geburtsdatum: NjA

Gesetzl. Rente: NjA

Bisherige Investments /Vertrage: i , private

Kriterien fir Anlage (Nachhaltigkeit, Flexibilitdt, Rendite, Sicherheit): N/A
Erwartungen an Beratung | Berater: NjA

Telefonnummer: NJA

1erung

Simulation starten

Usbingsmaider Scorecard
Mote st bm A Krskazuetoversichrung (s sty

Assistent inaktiv Vorsoevolimach nd Pterterverfiung  Kinder-nd Enelvorsoe

tnsscht xdNegatiinsen  Ersteung oo Uoerprng dc T
Oberrutung staatchorFosdarngon  Deptborpafung vttt
AusuahICo-Baater - Kundendoedback 2idanheit Kndenample

Miarbiteramoionung  Baverting

Scorecard
2
s
Einstieg 100% Mitel
S Situationsanalyse 67%
0/ sttig
Gesprachspunkte 5%
Soft Skills 8%
Sprechanteil ;4 Sprechgeschwindigkeit Durchschnittiich lc)

7% 170[-.VE-.E pro Minute

Michael Nachname @ John Doe

Geduld ungeduldig s Fliissigkeit »

Begel

erungsgrad MITTEL

1nnaduldin




Der Kunde wahlt den Kanal.
Wir sind dort, wo er ist — entlang der

gesamten Customer Journey.




Rechtliche Hinweise

Gerne Uberlassen wir Ihnen diese Prasentation zu Informationszwecken. Bitte beachten Sie aber, dass die darin enthaltenen Informationen
allgemeiner Natur sind und eine Beratung im konkreten Einzelfall nicht ersetzen kénnen.

Diese Unterlage haben wir nach bestem Wissen erstellt und die Inhalte sorgféltig erarbeitet. Gleichwohl kann man Fehler nie ganz ausschliefRen.
Bitte haben Sie deshalb Verstandnis dafiir, dass wir keine Garantie und Haftung fiir die Aktualitat, Richtigkeit und Vollstandigkeit Gbernehmen.
Infolgedessen haften wir nicht fir direkte, indirekte, zuféllige oder besondere Schaden, die Ihnen oder Dritten entstehen. Der Haftungsausschluss
gilt nicht fur vorsatzliches oder grob fahrlassiges Handeln oder bei Nichtvorhandensein zugesicherter Eigenschaften.

In die Zukunft gerichtete Aussagen sind naturgemal mit Ungewissheiten verbunden. Deshalb kénnen die tatsachlichen Ergebnisse von diesen
abweichen. Eine Verpflichtung zur Aktualisierung von Zukunftsaussagen wird nicht lbernommen.

Bei Kapitalanlage-Produkten gilt zusatzlich: Die Prasentation stellt keine Anlageberatung dar und sollte auch nicht als Grundlage fiir eine
Anlageentscheidung dienen. Aus den gegebenenfalls dargestellten Wertentwicklungen der Vergangenheit konnen keine Riickschliisse auf
zukiinftige Wertsteigerungen gezogen werden.

Unsere Marken und Logos sind international markenrechtlich geschiitzt. Es ist nicht gestattet, diese Marken und Logos ohne unsere vorherige
schriftliche Zustimmung zu nutzen.

Inhalt, Darstellung und Struktur dieser Unterlage sind urheberrechtlich geschiitzt und eine Nutzung, Verwendung, Reproduktion oder Weitergabe
an Dritte — ganz oder teilweise — ist nur mit unserer ausdricklichen vorherigen schriftlichen Zustimmung zul&ssig. Alle Rechte sind vorbehalten.

© ALH Gruppe
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