Anja Stolz & Sebastian Wiirth

3. Kunde ausbauen:
Potenziale durch Omnikanale
Kunden- und Marktbearbeitung
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Beinah jede Kundenreise startet online — auch bei unseren Bestandskunden
Digitale Touchpoints als wichtigster Zugang zum Kunden

85%
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Durch Gen Al verandert sich der (Online-) Zugang zum Kunden rasant
Die Spielregeln werden gerade neu definiert

GO g | e . Welche Krankenzusatzversiche-

rung passt zu mir und ist am

erung, die zusatzliche glinstigsten?
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Krankenzusatzversicherung: Private
Zusatzversicherung Vergleich

Um die passende und glinstigste Kranken-
zusatzversicherung fiir dich zu finden,
Rundum-Schutz mit ei : muss ich einige Informationen lber deine
Krankenz/ herung - Allianz personlichen Bedlrfnisse und Wiinsche
wissen. Es gibt viele verschiedene Arten von
Zusatzversicherungen - z.B.:

@ Arten von Krankenzusatz-
g e Zusatzversicherung ... versicherungen

ingen sichern = Kranke:

ent 1. Zahnzusatzversicherung

» Deckt Kosten fur Zahnersatz, Implantate,
Weitere Fragen : Prophylaxe etc.

Wann ist eine Krankenzusatzversicherung sinnvoll?

2. Ambulante Zusatzversicherung

Wie viel kostet eine Krankenzusatzversicherung? « Ubernimmt Kosten fiir Heilpraktiker,
)

Sehhilfen, Medikamente etc.

3. Stationdre Zusat ¥ ‘sicherung




Meet Al Mode

Best health insurance offer for myself
and my family, affordable, covering
mainly hospital treatment. Base the
offers on our current lifestyle and last
doctor appointments.

)

Neue Evolutionsstufe im Online-Kundenzugang bereits da
Komplett personalisierter KI-Agent flr die gesamte Kundenreise

Al Mode

Which smartphone for under 500 Euros has the
best camera and battery life? | am traveling to...

For a smartphone under 500 Euros with a great camera and battery life for your travels in
the Amazon, here are some of the top contenders:

Top Recommendations:
* Google Pixel 8a

« Pros: Considered to have the best camera in the budget/mid-range category,
known for excellent image quality and computational photography features.

« Cons: Battery life might not be as long as some competitors.
* Samsung Galaxy A56:

« Pros: Sharp display, smooth performance, good battery life and fast charging. It
also has a versatile camera system with OIS (Optical Image Stabilization)

* Cons: Camera might not be a huge upgrade over previous models.
* OnePlus Nord 3:

* Pros: Fast charging, great all-around performance and OxygenOS is a clean and
smooth experience.

* Cons: Camera performance may not be as consistent as the Pixel. ¢

Google Pixel 8a Samsung Galaxy
AS6 5G Al
$299.99 $354.67 $374:87

Other Options:
+ Nothing Phone 3a:

« Pros: Good performance, large battery, and a unique design

* Cons: Camera quality might not be top-tier compared to the Pixel 8a.

* Xiaomi Poco X7 Pro:

Google Vision

KI-Assistent Al-Mode

@S 12sites

The Best Cheap Phones for Almost -
Every Budget - WIRED i u‘ I !;
@ wren

The best mid-range phones in 2025

reviewed and rated - Stuff

S wwwstuffty

The 2 Best Budget Android Phones /-..

of 2025 | Reviews by Wirecutter g i o
(Y

& The New York Time:

Show all

< 12 Monate

v Hyperpersonalisiert durch Google Konto

v/ Multimodal (Kamera, Voice, Text, Video)

v Agentische Fahigkeiten (bspw.
selbststandige Kaufabschliisse)
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Die Kundenschnittstelle verandert sich rasant!

Wie konnen wir dies fUr uns nutzen?



Gemeinsam Potenziale in der Kundenschnittstelle ausschopfen
In der GFG ein datenbasiertes, friktionsfreies Kundenerlebnis schaffen

Einbeziehung aller Kanale &
Kundentouchpoints...

|
DIE MOPEDFAHRE
P ' WISSEN MUSSE

... zZUr gemeinsamen Markt-
bearbeitung mit allen Partnern

Zahlt Deine |
Versicherung
auch Geld zuriick? l

...durch Ausschopfen des
e — gemeinsamen Datenpools




R+V Ansatz Digital Vertrieb: Digitale datenbasierte Ansprache in der Bank
Wachstumschancen durch treffgenaue Kundenansprache nutzen

Kontakt vor Ort wird minimal —
digitale Kundenansprache essenziell!

R+V unterstitzt bei Skalierung des Digital Vertriebs

in den Banken

vor Ort
N
Kundenbestand
Digital &
Telefon

Gemeinsame Erarbeitung von
End-2-End Kundenreisen

S3TRUUCO J6 ATrUVIA

Smart Data Impulsmanager Omnikanalplattform

Analytisches CRM ﬁ Operatives CRM

> Bereitstellung von schlissel-
fertigen digitalen Kundenreisen fur
Banken

» Zusammenfihrung von
Expertenwissen im Verbund

Stufenweise Implementierung in
Banksystemen

Iterative
Entwicklung
von digitalen

end-to-end
Kundenreisen

Betreuungs-
modell
Banken

Nur in der Praxis bewahrte
Kundenreisen gehen in Breiten-
Rollout

Intensive Umsetzungsbegleitung
mit Teams vor Ort

RV



Wir nehmen Sie mit auf eine digitale Kundenreise basierend auf Smart Data...
Praxisbeispiel E2E Kundenreise Volksbank Kdln Bonn eG

Social Media Ads

PAUL,
34 Jahre

Teaser Online
Banking

E-Mail
Newsletter

% Von der Informationssuche...

Ansprache im KDC &
Uberleitung R+V Berater

Cross-Selling

Impuls
/Abschluss &

Vertragsdetails

Landing Page
webBank+

...hin zu Abschluss & Cross-Selling

RV



Digitale Kundenreise optimiert die Kundenansprache via Smart Data Modell
Praxisbeispiel E2E Kundenreise Volksbank Kdln Bonn eG

Vollautomatisierte E2E Kundenreise Mitglieder ELAN Messbar hohere Effektivitat &
v/ Smart Data basiert v/ Ausspielung via Truuco Impulsmanager Effizienz in der Kundenansprache
Social

/
- ey ¢
‘Q @ % @ Service- & (')
Aufmerksamkeit Information Beratung Abschluss Transaktion
Bis zu 5X
Media

Ads mehr Beratungs-
— tberleitungen an AD?

Landing Page
webBank+

/ f Minimaler
Ressourceneinsatz

Teaser Online Uberleitung KDC / Abschluss Vertragsdetails der Bank durch Einsatz

Banking R+V Berater . .
fertiger Kundenreise?

2-monatige Vertestung via A/B Test: Ansprache tUber Smart Data Modell ggi. klassischer,
bankeigener Selektion

’ RV

1) in erster Kampagnenwoche, danach Verdopplung der Uberleitungen; 2) Ressourcenaufwand der Bank zur Uberleitungsgenerierung deutlich reduziert ggii. Vorzeitraum



Durch erfolgreiche Kundenreise initiiert die Bank den weiteren Ausbau
Praxisbeispiel E2E Kundenreise Volksbank Kdln Bonn eG

Vom erfolgreichen Testcase zur...

...gesamthaften Umstellung des
Vertriebsmodells

Umstellung des kompletten Bank- und

Versicherungsvertriebs der Volksbank Kaoln
Bonn eG auf impulsbasierte Steuerung

Einbeziehung aller Kanale &
Kundentouchpoints...

...Einbindung weiterer Partner

in der GFG

Neue E2E Kundenreise zum Thema
Vorsorge gemeinsam mit Union Investment

derzeit in Erarbeitung

... ZUr gemeinsamen Markt-
bearbeitung mit allen Partnern

...durch Ausschopfen des
gemeinsamen Datenpools
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Einbeziehung aller Kanadle &
Kundentouchpoints...

... ZUr gemeinsamen Markt-

Q bearbeitung mit allen Partnern
L

...durch Ausschopfen des
gemeinsamen Datenpools




Direktkanale zeigen Erfolge — Potenzial jetzt gemeinsam mit Banken heben!
Praxiserfahrung R+V als Ambition

Erfolgreiche Entwicklung der Direktkanale in der R+V Wir gehen bereits gemeinsam den Schritt in die
zeigt bereits, wie stark das Modell funktioniert Skalierung mit den Banken
Kennzahlen aus den R+V Kanélen Aktuell mit > 200 Banken
ErllE Inbound- AD in der Umsetzung
Telefonie Impulse g
Neu- Bestands- Bestands- i
kunden kunden kunden : °
Abschluss- 18 cao; o | Potenziale: mit den 300 grof3ten Banken (ach anzani privatkunden)
. -070 : . . .
Conversion % ° g > erreichen wir > 80% der Privatkunden
(150-220€ Produktion / Abschluss ° »  sprechen wir & 50.000 Privatkunden pro Bank an
zzgl. 0,4 Uberleitungen an AD / Kundenkontakt

» ermdglichen wir einen positiven Deckungsbeitrag

fur die Servicekunden
. ; Beispiel: ~15 € Deckungsbeitrag je Versicherungs-Abschluss mit
100 Tsd. Neukunden (jeder 4.) @185 € Beitrag und 8% Bestandspflege-Provision)

16% Anteil an VW Bank

(in Stticken exkl. Leben) +30% p.a.
Je hoher die Kundenkontakt-Frequenz und je besser ~

die Kundenreisen, Datenmodelle & das Angebot...

Risikostiicke
Direktkanale
(in Tsd)

... desto hoher die Conversion!

2019 2020 2021 2022 2023 2024



Unser Ansatz im Digital Vertrieb funktioniert und ist bereit zur Skalierung
Key Take Aways aus der Praxis

» EZ2E als Erfolgsfaktor — Umsetzungsverantwortung ubernenmen, Bank im ,Driver-
Seat”, Tools effektiv einsetzen und Prozesse in der Praxis individuell gestalten

» Positive Bestatigung durch die Banken — allerdings weiterhin umfassende
Begleitung erforderlich, gleichzeitig nimmt Dynamik im Digital Marketing rasant zu

» R+V investiert — Skalierung bereits mit >200 Banken in vollem Gange; Intensive
Begleitung vor Ort mit eigenem Team

1,

\ 4

Jetzt gemeinsam in der GFG
die Chance nutzen!
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