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Welche Skills im Vertrieb im Kontext von Al, Automatisierung und

datengetriebenen Arbeitsweisen an Bedeutung gewinnen
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Versicherungsberufe der Zukunft Je mehr Routineaufgaben Kl Gibernimmt, desto wichtiger werden Fachwissen,

Urteilskraft und Beratungskompetenz in der Versicherungsbranche, glauben ZHAW-

Forscher.
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Welche Skills im Vertrieb im Kontext von Al, Automatisierung und

datengetriebenen Arbeitsweisen an Bedeutung gewinnen

Der Client Interaction Specialist steht exemplarisch fir dieses Profil:
‘ ‘ Er nutzt Daten und KI, um den personlichen Kundenkontakt zum

entscheidenden Wettbewerbsvorteil zu machen. . Kl und Automatisierung verandern nicht nur Prozesse,
Al [ sondern die Rolle des Vertriebs.
M An Bedeutung gewinnen vor allem jene Skills,

DBO\ mit denen sich Daten, Systeme und Fachwissen
¥ in relevante Beratung, gute Entscheidungen und
vertrauensvolle Kundeninteraktion Ubersetzen lassen.

Die entscheidende Zukunftsfrage lautet daher nicht,
R R ob Technologie den Vertrieb ersetzt, sondern
Seite 10 welche Kompetenzkombinationen Vertrieb
im Kl-Zeitalter erfolgreich machen.

Zh School of
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Wie sich der Vertrieb bis 2035 entlang der Customer Journey verandert
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Kl automatisiert Lead-Management
und macht Akquise datengesteuerter.

» Kl automatisiert Routinetatigkeiten wie
Lead-Generierung, Vorqualifizierung
und Priorisierung.

* Lead Nurturing wird datenbasiert und
nutzt Social Signals gezielt.

Kundenbindung entsteht im Zusammenspiel
von Technologie und Beziehung.

* Kl erkennt Abwanderungsrisiken und
Beratungsanlasse.

* Der Vertrieb nutzt diese Erkenntnisse fiir
gezielte, personliche Kundenansprache.

Institut fir Risk & Insurance
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Kl unterstiitzt die Beratung,
wahrend personliche Beziehungen
zentral bleiben.

» Beratung entwickelt sich je nach Segment
zu Self-Service oder individueller
Expertenberatung.

* Kl unterstltzt den Vertrieb mit Daten und
Insights, Vertrauen und personliche
Beziehungen bleiben entscheidend.

Abschlisse erfolgen zunehmend hybrid
und digital unterstitzt.

» Abschlisse erfolgen zunehmend hybrid
und kanallbergreifend.

* Unterstiitzt durch digitale Beratung,
Video-/Chat-Kanale sowie elD- und
Signaturprozesse.

Zh School of
4 AW Management and Law



Wo die grossten Kompetenzlucken bis 2035 liegen

Funf Beispiele von Skills mit hoher Zukunftsrelevanz - Kompetenzkombinationen

Fachkompetenzen

Methodenkompetenzen

Sozialkompetenzen
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Selbstkompetenzen

S
Kl-Literacy: Grundverstandnis der

Funktionsweise von KI-Tools und digital
erzeugten Outputs ~ ~ ~ (Interview 1, 2, 3)

2]

[a]
Tool-gestutztes Arbeiten:
Gezielter Einsatz digitaler Systeme im
Vertriebsalltag (z. B. Leadmanagement,
CRM, Chatbots) ~~sowie sichere
Anwendung von Kl-Tools und Prompting
~~~. Auf Second-Level-Ebene zusatzlich
Qualitatssicherung und Monitoring von
Prozessen. Forderung der Tool-Nutzung &
edukative Komponenten ~~~

Datenkompetenz: bspw. Nutzung
von Informationen aus sozialen und
digitalen Netzwerken fir Leadgewinnung
und Kundenbindung, Fahigkeit,
Kundendaten und Beratungsergebnisse in
personalisierte Angebote oder
Empfehlungen zu Gbersetzen ~~~

- a

Kommunikations-

kompetenz: Empathische, emotionale
Kommunikation, Einsatz von Empathie und
emotionaler Intelligenz zum
Vertrauensaufbau, klar, empathisch und
verbindlich kommunizieren. Authentische,
Wertschatzende Kommunikation in
Erganzung zu Kl im hybriden und digitalen
Kontakt ~~~ (Interview 11),

e .,
£t
Lern- und Veranderungs-

bereitschaft: offenneit fir
kontinuierliches Lernen sowie
Anpassungsfahigkeit an neue Prozesse,
Systeme und Arbeitsweisen zeigen,
Agilitat und kontinuierliche Lernfahigkeit im
Umgang mit Veranderungen ~ Offenheit
gegenuber neuen Technologien sowie
Bereitschaft, digitale Kompetenzen
kontinuierlich weiterzuentwickeln ~~

Die grossten Licken entstehen nicht bei einzelnen Skills, sondern im Zusammenspiel von Fach-, Methoden-, Sozial- und
Selbstkompetenzen.

Institut fir Risk & Insurance
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Fazit: Was im Vertrieb bis 2035 den Unterschied macht:

Der Vertrieb der Zukunft ist daten- und technologiegestutzt

Institut fir Risk & Insurance

Der Vertrieb der Zukunft wird
durch neue Rollenprofile

gepragt.

Kl und Automatisierung
ubernehmen zunehmend
Routinen — der menschliche
Mehrwert liegt in der
Beziehungsgestaltung.

Kompetenz entsteht durch die
richtige Kombination

Webinar: Daten- und Technologiekompetenz,

«Erfolgreich sind Vertriebsmitarbeitende, die
Versicherungswissen mit Datenverstandnis, KiI-
Kompetenz, digitaler Arbeitsweise und konsequenter
Kundenorientierung verbinden.»

«Entscheidend wird die Fahigkeit, Daten und Kil-
Erkenntnisse in verstandliche Beratung, fundierte
Entscheidungen und vertrauensvolle
Kundenbeziehungen zu libersetzen.»

«Die grossten Herausforderungen liegen nicht bei
einzelnen Skills, sondern im Zusammenspiel
verschiedener Kompetenzen.»

Zh School of
14. Juli 2026 6 AW Management and Law



Vielen Dank.
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