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Herzlich willkommen

Interaktive AKS-Beratung mit dem Dialog Simulator: Die 
Zukunft der BU-Beratung mit KI-Unterstützung
Alexander Pohnert & Monika Ernst

Dialog Versicherung AG

Ihr Logo hier einfügen

So erhalten Sie für diesen Vortrag 45 Minuten IDD-konforme Weiterbildungszeit

Vortrag wählen und Teilnahmeformular mitnehmen

beim Betreten des Vortragsraumes: Messeausweis scannen

während des Vortrags: Formular vollständig ausfüllen und unterschreiben

beim Verlassen des Vortragsraumes: unterschriebenes Formular abgeben
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Monika Ernst und Alexander Pohnert

Die Zukunft der BU-Beratung 
mit KI-Unterstützung

Dialog Lebensversicherungs-AG

Interaktive AKS-Beratung mit dem Dialog Simulator



Monika Ernst
Key-Account-Managerin
Dialog Versicherung AG für 
Fonds Finanz Maklerservice GmbH 

Alexander Pohnert
Produkt- & Innovation-Manager
für Biometrieprodukte
Dialog Lebensversicherung AG 

Die Zukunft der 
BU-Beratung mit 
KI-Unterstützung
Interaktive AKS-Beratung 
mit dem Dialog Simulator



A G E N D A

Ausgangssituation
in der BU-Beratung01

Kaufhemmnisse 
beim Kunden02

Verkaufshindernisse 
beim Makler03

Kaufmotive auslösen; 
erlebnisorientierte Beratung04

Entwicklung von Maklern für 
Makler und weitere Beteiligte05

Zutaten einer erlebnis-
orientierten Beratung06
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Dialog  Kunden-
Studie (Vocatus)

Mangelndes Risikobewusstsein

Ausgabe- und Entscheidungsaversion

Misstrauen gegenüber Versicherungen

Komplexität erhöht Misstrauen & 
macht Interesse / Erkenntnis beschwerlich
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Dialog Makler-
Studie (Vocatus)

Hohe Komplexität in der 
Beratungs- und Produktwelt

Hoher Beratungsaufwand

Schwieriger und mühsamer 
Verkaufsprozess

Misstrauen der Kunden



Überzeugen 
mit Zahlen, 
Daten, Fakten?



DatumPlatzhalter für den Präsentationstitel
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DatumPlatzhalter für den Präsentationstitel
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EMOTIONALE 

SEITE

RECHTE 
GEHIRNHÄLFTE



DatumPlatzhalter für den Präsentationstitel
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LINKE 
GEHIRNHÄLFTE

RECHTE 
GEHIRNHÄLFTE

RATIONALE 

SEITE

EMOTIONALE 

SEITE
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KAUFMOTIVE
DES KUNDEN

Sicherheit
Lustgewinn
Schmerzvermeidung
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Kaufmotive werden ausgelöst durch 

Emotion und Erlebnis



DatumPlatzhalter für den Präsentationstitel
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MENTALE
PROBEFAHRT



THINK
TANK
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ENTWIWCKLUNGS
PHASE MIT TOP-
BEGLEITUNG
In einer 3-monatigen Pilotphase 
mit 20 MaklerInnen in über 
100 Kundenberatungen getestet





+ intuitiv

multimedial 
interaktiv
individuell

Beratung wird Erlebnis

Dialog Simulator

Admin Portal


