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AGENTIC Al ALS NEUER PLATZHIRSCH IM VERSICHERUNGSVERTRIEB

Die Kl bedroht den klassischen Versicherungsvertrieb, nur mit einer friihzeitigen thematischen
Auseinandersetzung konnen Versicherer ihr Geschidftsmodell schiitzen

Key Learnings

- Handlungsfelder fiir Versicherungen -

bei Nicht-

Befassung mit der Thematik bis 2035 Kundenkenntnis

% Schaffung eines strukturierten Uberblicks tber
T Kunden- und Produktsegmente zur Ableitung der

Tragweite von Kl auf den eigenen Vertrieb

Das Jahr, ab dem in Deutschland
ein Vermarktungskompetenz
5alich sein kénnt o Entwicklung neuer Vermarktungsstrategien zur
moglich seéin konnte bestmoglichen Positionierung in KI-Suchen und
-vergleichen (analog SEO)

Anteil KI-Nutzer, der bereits heute LERE B L e e
Entwicklung einer mittel- und langfristigen

. . . Roadmap unter Einbezug interner und externer
tiber die Kl durchfiihrt Faktoren
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AGENTIC Al ALS NEUER PLATZHIRSCH IM VERSICHERUNGSVERTRIEB

OpenAl bietet seit Kurzem den direkten Versicherungsvergleich inklusive digitaler Beratung in ChatGPT
an, die Rolle des Intermediares verandert sich hierdurch drastisch

Insurance Integration am Beispiel OpenAl

v‘ I o [ ]
MGhatGRIintegrientiden, iIsuaiisierung
o) (7]
Versicherungsabschluss ~ ~
9:41 ol T - 9:41 Wl T .-
= ChatGPT @G - 5
@Insurify show me the best . .
rates in Tennessee for my Toyota lNSUR | FY Cal’
Camry
@ insurify How customers rate Insurify Car:
4.5
mileauto >
45 Avg. price
Low-milage drivers, Senior $73/mo Key areas iy Cara | Industry
drivers, Cheap full coverage O 2 ge
Coverage options 4.7 32
Root Insurance > Customer service 4.2 36
a5 Avg. price Discount ts 4.0 29
) $85/mo
Usage-based insurance, Policy transparency 4.3 21
— Kunde gibt im ChatGPT — Bewertungen und Benchmark
Plug-in sein Anliegen ein kdnnen eingesehen werden
— Vergleich verschiedener — Zukunftig Abschluss geplant
O Anbieter innerhalb der — Neue Art des Intermediares
Anwendung
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AGENTIC Al ALS NEUER PLATZHIRSCH IM VERSICHERUNGSVERTRIEB

Die Neuerung wird als duBBerst disruptiv bewertet, insbesondere das Integrieren der Wertschopfungs-

kette in die KI-Umgebung wird betont

Mediale Wahrnehmung

Handelsblatt

Jedes Unternehmen muss verstehen, wie
es von der KI gesehen wird.

Raphael Vullierme

Mitgriinder von Waniwani

Asmussen mahnt jedoch, dass Versicherer die Entwicklungen im Blick
behalten und daflr sorgen sollten, dass ihre Angebote in Kl-Tools gefunden
werden. Wollert geht davon aus, dass Plattformbetreiber wie OpenAl sehr
genau auswahlen werden, was sie sichtbar machen. Sichtbar wiirden vor allem
Angebote, die Nutzer im jeweiligen Okosystem der Kl-Anbieter halten und
sofort nutzbar sind.

LAsmussen mahnt jedoch, dass Versicherer die
Entwicklungen im Blick behalten und dafur
sorgen sollten, dass ihre Angebote in KI-Tools
gefunden werden. Wollert geht davon aus,
dass Plattformbetreiber wie OpenAl sehr
genau auswahlen werden, was sie sichtbar
machen."

Diesmal nicht Anthropic: Eine ChatGPT-App lost
Panik bei Aktien von Versicherungsmaklern aus

Eigentlich harmlos, oder? Ein spanisches Insurtech baut eine
Hausratversicherungs-App fir ChatGPT. Die Reaktion ist alles andere als harmlos.
Die Aktie von Willis Towers Watson, Aon und Gallagher brachen Anfang der Woche
heftig ein.

@ Daniel Kihn 81.902 Follower | & Folgen

,Nutzer erhalten in Echtzeit personalisierte
Angebote regulierter Versicherer, ohne
Formulare ausfillen oder Vermittler
kontaktieren zu mussen. Der direkte
Policenkauf soll in Kurze folgen.”

DIGITALVERSICHERUNG

OpenAl gibt griines Licht fiir
Versicherungsangebote innerhalb
von ChatGPT

Der spanische Versicherer Tuio bietet erstmals Hausratversicherungen
direkt auf ChatGPT an.

@ Lesezeit: 2 Minuten

,Die Anwendung verarbeitet die Absichten des
Nutzers, sammelt die erforderlichen
Informationen durch dialogorientierte
Austausche und gibt in Echtzeit Angebote von
einem regulierten Anbieter zurtck, ohne dass
der Nutzer die KI-Schnittstelle verlassen muss.”
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AGENTIC Al ALS NEUER PLATZHIRSCH IM VERSICHERUNGSVERTRIEB

Die Wertschopfungskette sowie Entscheidungs- und Vermarktungswege verandern sich durch den
direkten vertrieblichen Einzug der KI ma3geblich

Verdanderung der Wertschopfungskette

- Vergangenheit - - Zukunft -

@irektgeschéifD ( Makler > ( Plattform )

/<D|rektgeschaft 4 )
: @ Qf Grok
. > i

ChatGPT

Makler T
( Gemini
Versicherung Plattform Versicherung k* ClaUde /
Versicherungsunternehmen haben hohes Mal3 an Kontrolle Die Algorithmen der KI bestimmen den Vertriebserfolg,
und Einfluss im Rahmen des Vertriebsprozesses. eine neue Art des Marketings entsteht.




AGENTIC Al ALS NEUER PLATZHIRSCH IM VERSICHERUNGSVERTRIEB

Die Vertriebswege verschieben sich, durch den Einzug von Kl und die Zunahme sonstiger digitaler
Vertriebswege konnte die Mehrheit der Vertrage zukiinftig online abgeschlossen werden

Verdanderung der Absatzkanale im Versicherungsgeschift

Status quo 2035 (Zukunftsszenario)

— ca. 29% online — ca. 62% online A

100%
Sonstige (-7%)

Sonstige Einzug der Kl in den Versicherungsvertrieb

80% Plattform

”
Direktvertrieb @
Makler / Kil-
Makler

14
— /\bschluss

Information
/Vergleich

Kl (+45%)

60%

40% Plattform (+0%)

Direktvertrieb (-5%)

AusschlieBlich- Makler (-11%)

keitsvertrieb

20%

AusschlieBlich-
keitsvertrieb (-22%)

0%
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AGENTIC Al ALS NEUER PLATZHIRSCH IM VERSICHERUNGSVERTRIEB

Die neue Intermediarsrolle der Kiinstlichen Intelligenz hat ein disruptives Potenzial fiir die klassische

Versicherungsbranche

Disruptionspotenziale

7,

Disintermediation

KI-Plattform kontrolliert den
Kundenzugang | Makler verlieren
den Erstkontakt

Neue Machtverhaltnisse

KI-Plattform bestimmt Ranking und
Bewertungslogik

Loyalitdt nimmt ab

Anbieter rlickt in den Hintergrund |
Kunden entscheiden Uber neue
Schnittstelle

Radikale Convenience

24/7-Abschluss | Medienbruchfreier
Prozess | All-in-one-Ecosystem

Skalierung

Potenziell globale Reichweite ohne
klassischen Vertrieb | InsureTechs
mit Potenzial

Versicherung im Fokus

Geschaftsmodell ist pradestiniert
fur digitalen Vergleich und
Abschluss




AGENTIC Al ALS NEUER PLATZHIRSCH IM VERSICHERUNGSVERTRIEB

Derzeit ist der KI-Anteil beim Versicherungsvergleich noch gering, es ist allerdings von einer deutlichen
Zunahme auszugehen

Nutzungsverhalten GenAl in der deutschen Bevolkerung

Allgemeines Nutzungsverhalten Praferierte Kanidle fiir Versicherungsvergleich

. . Vergleichsportale (z.B. Check24, Verivox) — 47%
Zwei Drittel der Deutchen ’

O : I
67 %) :leu;?r: ﬁfgﬁ&g inOS%) prssiche seatun (Wakierververer) [N 16%

Website / Apps der Versicherungen - 10%

O Etwa die Halfte hat ein gl’OB?S Kl-gestiitzte Chat-Systeme - 6% .Hey ChatGPT, welche Versicherung
48 /O oder sehr grof3es Vertrauen in ist fiir meinen 3er BMW am besten

die KI-Antworten und am giinstigsten?”

Telefonische Beratung - 4%

Hoher Anteil nutzt GenAl fur >onstige _. 3%

O .
72 é die Recherche und WeiB nicht / keine Angabe _ 13%

Informationssuche

0% 20% 40% 60%
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AGENTIC Al ALS NEUER PLATZHIRSCH IM VERSICHERUNGSVERTRIEB

Perspektivisch konnten KI-Agenten einen noch umfassenderen Teil der Wertschopfungskette im
Versicherungsgeschift libernehmen - zulasten der Kundenschnittstelle

Ausblick — Agentic Insurance

.Der Schaden passt zu deiner Police — ich habe die Meldung

schon erstellt und die Regulierung angestoBen.”
(Anwendungsfall: Automatisierte Schadenmeldung & -regulierung)

.Sturmhagel-Warnung fur deinen Standort. Ich habe
deine Wohngebdude-Deckung geprtift und
SofortmalBnahmen/Checkliste aktiviert."

(Anwendungsfall: Pravention & proaktive Schadenvermeidung)

.Dein Schutz ist zu niedrig: Bei deiner Wohnfléiche besteht
Unterversicherung. Ich habe die Versicherungssumme

angepasst — ohne Mehrarbeit fur dich.”
(Anwendungsfall: Laufende Deckungsprifung & Prévention)

.Deine Kfz-Prdmie ist wegen SF-Klasse/Regionalklasse
gestiegen. Ich habe eine Tarifanpassung vorbereitet und den

Wechsel sauber inkl. Kiindigungsfristen organisiert.
(Anwendungsfall: Tarif- & Vertragsoptimierung)
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AGENTIC Al ALS NEUER PLATZHIRSCH IM VERSICHERUNGSVERTRIEB

Versicherungen sollten heute die Weichen stellen, um sich perspektivisch erfolgreich im KI-Okosystem
zu positionieren - ein Stillstand wird mit hoher Sicherheit nachteilig sein

Positionierungsoptionen fiir Versicherungen

Option C: .
o ) Offensiv Strategische Fragestellungen
:% Ootion B: I — Wie ist der Kundenstamm
= Kogg::ati.v Vetriobestrocke strukturiert? (z.B. Alter) |
— Conversational — Welche Produkte stehen im
Option A: — Integration in K- Underwriting Fokus und wie eignen sich

— Embedded Insurance in

Plattformen diese flur eine einfache Kl-

Defensiv

_ API-fahige Okosysteme n N,
_ Effizienzsteigerung im Produktarchitektur tegration:
Bestand — Partnerschaften mit — Welche Ressourcen stehen
— Kl im Kundenservice Insurfechs fur Vermarktung zur
— Vertriebsunterstitzung Verfijgung?
rhieder _ Wi sieht das Zielbild
2035 aus?

Optimierte digitale Vermarktung fur hohes KI-Scoring/Ranking

\ 4

Komplexitat
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AGENTIC Al ALS NEUER PLATZHIRSCH IM VERSICHERUNGSVERTRIEB

Versicherungen miissen heute handeln, um zukiinftig wettbewerbsfihig zu bleiben, dieKI-Entwicklungen

sind zu schnelllebig, um abzuwarten

Positionierung entscheidet iiber zukiinftigen Erfolg

r/

{ERUNG

b B

... hat frihzeitig Vermarktungs-
mechanismen angepasst

... hat die notwendigen Schnittstellen
aufgebaut

... hat den eigenen digitalen Vertrieb
gestarkt

... kann Neukunden gewinnen und
ist zukunftssicher aufgestellt

QA0

pre g ! g o

» el (SR

Kl-Verlierer

... hat den Anschluss verpasst und
setzt auf analoge Kanale

... behalt alte Produkt- und Prozess-
strukturen bei

... adressiert nicht die wichtige junge,
digital-affine Zielgruppe

... verliert Kunden und ist bald nicht
mehr wettbewerbsfihig

N INE T 10



AGENTIC Al ALS NEUER PLATZHIRSCH IM VERSICHERUNGSVERTRIEB

Das Analyse- und Beratungsprojekt teilt sich in drei Hauptmodule, im Rahmen der Impact-Analyse
erfolgt die Bewertung interner und externer Rahmenbedingungen und Anforderungen

Projektvorgehen

Modul Impact-Analyse @@
— Status quo und Zielgruppe | Kick-Off-Workshop
_ Markt- und Wettbewerb e Diskussion und Fesjclegung Zielsetzung
. und Scope des Projekts
— Bedrohungs- und Chancenbewertung
\ Research-/ Analysephase
\ s - — Erhebung Status quo Produkt-
Modul . ] é A \ ! .
Strategie-Entwicklung und Roadmap =°) 1 Segment-Matrix
e \ A Zielgruppendefinition und
— Handlungs- und Positionierungsfelder .~ undenstamm
— Prioritaten Erhebung von Markt- und Kunden-
— Chancen und Risiken \ B anforderungen (inkl. Befragung)
w Erarbeitung und Bewertung erster
Handlungsoptionen
Modul Pilotierung und Umsetzung == -
o ) E— \ Validierungsworkshop
— Pilotierungsbegleitung ' Prasentation und Diskussion der
— Business Case und Validierung Ve gewonnenen Erkenntnisse
— Governance und Regulatorik
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