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Facts and Figures des Instituts für Risk & Insurance

Folie 2 

Motiviertes Team mit viel 

Versicherungserfahrung

19 Mitarbeitende mit diversem 

beruflichem und akademischem 

Hintergrund, inkl. 3 Doktoranden

Eng vernetzt mit Praxis

“State-of-the-Art” mit 

angewandter Forschung

Diverse Studien und Praxisbeiträge 

zu aktuellen Fragestellungen der 

Branche

Internationale Fachpublikationen 

(peer-reviewed journals)

Kooperationen mit Versicherern

Bachelorstudium & Weiter-

bildungen in Versicherung

Ca. 200 Studierende / in den 

verschiedenen Insurance 

Studiengängen

Ca. 2500 Unterrichtsstunden / in 

Mathematik für Betriebs-

ökonom:innen ZHAW

Solides, organisches  

Wachstum

Solide Nachfrage nach 

Weiterbildungen

Zukunftsorientiertes Projekt-

Portfolio

Wachsende Anzahl Teilnehmende 

an div. Events

21.11.2024 Webinar AI im Vertrieb 
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AI im Vertrieb 
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AI im Vertrieb 

Quelle: Erstellt mit Hilfe von AI



Hypothese 1: «Gen AI* als Wachstumstreiber im Vertrieb»
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«Versicherungsunternehmen, die generative KI gezielt (im Vertrieb) nutzen, können 

sich als Branchenvorreiter positionieren und Wachstum generieren.»

*«Generative KI, manchmal auch als Gen AI bezeichnet, ist künstliche Intelligenz (KI), die als Antwort auf den Prompt oder die Anfrage eines Benutzers Originalinhalte wie 

Text, Bilder, Video, Audio oder Softwarecode generiert.» Quelle: IBM Research (2024). What Is Artificial Intelligence (AI)? | IBM

 

https://www.ibm.com/topics/artificial-intelligence


Gen AI-Potentiale entlang der Wertschöpfungskette von Versicherern:  

10-20 % Produktivitätssteigerung im Vertrieb
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Gen AI-Potentiale entlang der Wertschöpfungskette von Versicherern 

Quelle: Ludwig & Stark (2024). Cloud und Generative KI als Game Changer. In Eckstein, Liebetrau & Nolte (Hrsg.). Insurance & Innovation 2024. Verlag Versicherungswirtschaft.    
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Produkt 

management
Marketing Vertrieb Underwriting Service

Schaden/Leistungs-

management
IT

Beschleunigung 

Produktinnovation

Personalisierte 

Ansprache

Personalisierte 

Produktberatung

Erhöhung 

Risikotransparenz

Verbesserung 

Kundenerlebnis 

Schnellere Anliegen-

Verarbeitung

Verbesserung 

Lieferfähigkeit

10-20 %

Wachstum stärken Kosteneffizienz erhöhen

20-30 % 10-30 %20-30 %40-60 %10-20 %10-20 %

file:///C:/Users/muss/OneDrive%20-%20ZHAW/Desktop/Cloud%20und%20Gen%20I.pdf


Hypothese 2: «Generative KI ist ein Gamechanger für 

Generalagenturen – ‚Wingman‘ im Verkaufsgespräch, 

Vertriebscoach und Prozessmanager in einem.»
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«In den Agenturen wird Generative KI zum Gamechanger, indem sie die 

Effizienz der Vertriebsprozesse und -aufgaben durch gezielte Unterstützung 

optimiert – dies als ‚Wingman‘ im Verkaufsgespräch, als Vertriebscoach oder 

als Prozessmanager.»



AI im Vertrieb weist eine Vielzahl von Anwendungen auf, von denen 

einige Beispiele hier aufgeführt sind (1/2)
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Kundenakquise Verkaufsgespräch Produktverkauf After Sales-Services Vertriebseffizienz und 

-steuerung

Automatisierte Lead-

Generierung

Next Best Action 

Vorschläge

Produktempfehlungen 

basierend auf KI-

Analysen

Nutzer- und 

Vertragsmanagement

Sales Tracking & 

Monitoring, Performance 

Analyse, Gebietstracking

Automatische Lead-

Qualifizierung

Personalisierte 

Kundenkommunikation

Personalisierte 

Angebotsgestaltung

Vertriebsplattformen mit 

KI-Unterstützung
Vertriebsplanung

Automatisierung des 

Beratungsprozesses 

(Organisation und 

Optimierung)

Virtuelle 

Beratungsagenten, 

Chatbots

… … …

Quelle: Mussak, Institut für Risk & Insurance (2024)

Text

Image

Audio

Video

Code

3D

Generative KI hat die Fähigkeit, 

eine Vielzahl von Ergebnissen 

zu erzeugen, abhängig von der 

spezifischen Anwendung und 

der Art der benötigten Daten.

Kombination aus natürlicher 

Sprachgenerierung, prädiktiver 

Analyse und Empfehlungs-Engine



AI im Vertrieb weist eine Vielzahl von Anwendungen auf, von denen 

einige Beispiele hier aufgeführt sind (2/2)
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Kundenakquise Verkaufsgespräch Produktverkauf After Sales-Services Vertriebseffizienz und 

-steuerung

Automatisierte Lead-

Generierung

Next Best Action 

Vorschläge, Coaching

Personalisierte 

Produktempfehlungen 

basierend auf KI-

Analysen

Kundenzufriedenheits-

analyse

Sales Tracking & 

Monitoring, Performance 

Analyse, Gebietstracking

Automatische Lead-

Qualifizierung

Personalisierte 

Kundenkommunikation

Personalisierte 

Angebotsgestaltung
Kundensupport-Chats

Vertriebsplanung, 

Verkaufsprognosen

… … … … …

Hohes Potenzial Mittleres Potenzial

Quelle: Mussak, Institut für Risk & Insurance (2024)



Zusammenfassend: Die bedeutendsten Vorteile von KI im Vertrieb für 

Versicherer und deren Versicherungskunden
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Hauptvorteile für Versicherer Hauptvorteile für Versicherungskunden

• Individuelle Anpassung an Kundenbedürfnisse

• Verbesserung des Kundenerlebnisses

• Beschleunigung des Kaufprozesses

• Empfehlungen zu passenden 

Versicherungsprodukten und Preisen

• …

• Effizienter Produktempfehlungsprozess

• Personalisierung

• Datenanalysen und Prognosen

• Effizienzsteigerung und Wachstum 

• …

Quelle: Mussak, Institut für Risk & Insurance (2024)



Studie ZHAW: Aktuelle und zukünftige Bedeutung von KI im 

Arbeitsprozess aus der Sicht von Vertriebsmitarbeitenden
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0.0% 20.0% 40.0% 60.0% 80.0% 100.0%

Ich benutze KI-Anwendungen schon jetzt für meine
berufliche Tätigkeit.

KI-Anwendungen haben einen wesentlichen
Einfluss auf meine tägliche Arbeit.

Ich erwarte, dass KI-Anwendungen meine
Arbeitsabläufe in den nächsten 3-5 Jahren

erheblich verändern werden.

KI wird helfen, meine Geschäftsprozesse effizienter
durchzuführen.

KI wird die Interaktion mit den Kund:innen
wesentlich verändern.

Nutzung AI im Vertrieb

Stimme voll zu

Stimme eher zu

Weder noch

Stimme eher nicht zu

Stimme gar nicht zu

Zustimmung der 

Aussage für den 

Vertrieb 

46.7 %

20.0 %

66.6 %

79.9 %

53.3%

41.3 %

20.7 %

74.6 %

77.8 %

66.6 %

Zustimmung der 

Aussage für die 

gesamte 

Stichprobe

Datenquelle: Becker, Efstathiades, Portmann & Zeier Röschmann (2024). Datenkompetenzen in der Versicherungsindustrie. https://doi.org/10.21256/ zhaw-2500 (Deutsch) N = 63



Hypothese 3: «Boost im Vertrieb durch eine Kombination von 

persönlicher Beratung und Generativer KI»
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«Der Vertriebserfolg in Versicherungsagenturen hängt von der Fähigkeit ab, die 

Vorteile von Generativer KI effektiv mit persönlicher Beratung zu verknüpfen.»



Die Top Ten Einflussfaktoren des Verkaufserfolgs – wo wird AI den 

höchsten Schub leisten? 
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Erfahrung

Empathie 

Verkäufer

Motivation

Verkaufs-

strategie

Verkaufs-

unterstützung

Verkaufs-

gespräch
Skills

Kontroll-

system

Verkaufs-

geschick

Quelle: Mussak, Institut für Risk & Insurance (2024)
Legende: Beitrag AI

      Tief              mittel               hoch 
Vgl. Becker, Zeier et al. (2024) 

Produkt



Zwischenfazit: Gen AI im Vertrieb der Zukunft 
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• Generative KI kann im Versicherungsvertrieb 

Wachstum fördern. 

• Sie hat das Potenzial, Vertriebsprozesse in 

Generalagenturen als Wingman, Coach und 

Prozessmanager zu optimieren. 

• Der nachhaltige Erfolg hängt vom 

Zusammenspiel von KI und persönlicher 

Beratung ab.
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