Digital Insurance Index |#Digitale Verunsicherung - was Versicherer gegen

Batten & Company Google und Co. tun missen. Jetzt.
Marketing & Sales Consultants 20 Versicherungen auf 70 Digitalisierungsgradindikatoren getestet.
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Kernergebnisse der Studie:
Fast alle Versicherungen missen ihren Digitalisierungsgrad erhéhen.

Bei 95% der Versicherungen ist der

Digitalisierungsgrad nicht hoch genug, um > _J :
ihrem Digitalisierungsdruck gerecht zu werden w’

> ¥
Friendsurance:
The P2P Insurance Concept

100% der Versicherungen entsprechen VERIVOR

nicht den digitalen Erwartungen des e

K un d en Ihre Kfz-Versicherung

einfacher und gtinstig

Bei 75% der Versicherungen ist das Thema
Digitalisierung offensichtlich noch nicht mit
hoher Prioritat in der Strategie verankert

100% der bestehenden Geschaftsmodelle |- |2 " |= = | BB CEERIEl
werden durch disruptive Innovationen und den | === fsr - F&PeszQG?
Markteintritt globaler digitaler Player wie | S 1< == T -
Google bedroht —

60% weisen generell eine geringe digitale
Prasenz auf
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Research Profile:

Sample und digitale Kriterien zu Berechnung des Digital Insurance Index
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Digitale Kriterien zur Berechnung des Digital Index

Strategie &
Leadership

Innovation &
Erstellung

Produkte &
Services

Marketing &
Sales

Strategischer Fokus auf
Digitalisierung

Anzahl digitaler
Innovationen

Anzahl digitaler Produkte

Digitalisierungsgrad
Markenpréasenz

Hohe Investitionen in
Digitalisierung

Digitalisierungsgrad
Innovationsprozesse

Vernetzungsgrad der
Produkte untereinander

Digitalisierungsgrad
Kommunikationsinhalte

Aufbau und Integration
neuer digitaler Leader

Digitalisierungsgrad
Einkauf

Anzahl digitaler Services

Digitalisierungsgrad
Vertriebskanéale

Stellenwert Digitalisierung
in der Unternehmenskultur

Digitalisierungsgrad
Erstellung

Interaktionsgrad mit Kunden

Digitalisierungsgrad CRM-
Modell

Externer Digitalisierungsdruck

T

Kunden

Wettbewerber

Zulieferer

Investoren &
Markt

Erwartung an digitale
Markenprasenz

Digitalisierung direkter
Wettbewerb

Digitalisierung
Strategie & Leadership

Einforderung Digitalisierung
Finanzmarkt

Erwartung an digitale
Kommunikationskanéle

Bedrohung durch disruptive
Innovationen

Digitalisierung
Innovation & Produktion

Einforderung Digitalisierung
Versicherungsmakler

Erwartung an digitale
Vertriebskanéle

Markteintrittsabsichten
globaler Digitalkonzerne

Digitalisierung
Produkte & Services

Regulierung/Férderung
durch Staat oder Verbande

Erwartung an digitales
CRM-Modell

Wettbewerbsdruck durch
Pure Online Player

Digitalisierung
Marketing & Sales

Einforderung Digitalisierung
Medien & Multiplikatoren

Hinter jedem Kriterium stehen bis zu 3 auszahlbare Indikatoren (insgesamt 70)
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Digital Insurance Index:
Detailergebnisse und Pain Points.

BN | Dioital ndex | | e ot s wemer fuswes g | Ubergreifend zeigen sich
folgende Kernprobleme:
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Digital Insurance Index = Score Digitalisierungsgrad - Score Digitalisierungsdruck Bewertungsskala: jeweils 1-4 Pain Points (Werte mit signifikant negativen Abweichungen zum Sample)
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Vereinbaren Sie eine Ergebnisprasentation mit unseren Experten

Diskutieren Sie mit unseren Digital- Digital Insurance Detailranking pro Interne Pain Points
Experten Chancen und Risiken des Ergebnisse gesamt Dimension und Top- Digitalisierung
Digitalisierungsdrucks von au3en Potentiale zur digitalen

und Moglichkeiten zur Steigerung Transformation im

lhres eigenen Digitalisierungsgrads: vergleich

= SchlieBung Digital White Spots im
Geschaftsmodell und Portfolio

Digitale Transformation von
Geschaftsprozessen

Digitalisierung Kontaktpunkte,
Services und Produkte entlang
Customer Journey

o0000e

o o Externe Pressure Points Digital Customer Profile Best Practices der
Optimierung Digital Sales Model Digitalisierung mit unternehmens- Versicherungsbranche
Aufbau Multi-Channel spezifischen und anderer Industrien

Anforderungen an die
Management Customer Journey
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Ihr Vorteil: Unsere Experten, Kompetenzen und Referenzen.

Sales Excellence
,manage your customer interaction”

Customer Centricity Brand Management Market Management

Lunderstand your customers‘ requirements* Jposition your unique selling proposition »design your go-to-market”

Uta Niendorf
Managing Partner

Florian Bruckmaier Udo Klein-Bolting Helmut Gulde
Managing Partner Managing Partner & CEO Managing Partner

= Kundenbindung = Future of Branding = Markteintrittsstrategie = E-Commerce und Digital Sales Excellence
= Kundensegmentierung = Digital Brand Transformation = Wachstumsstrategien = Multikanalstrategie
= Customer Decision Journey = Markenpositionierung und Value = Digitale Transformation = Pricing
. Proposition e . .
= Customer Experience Management = Mergers & Acquisitions = Customer Relationship Management
. = Markenportfolio und -architektur )
= Customer Touchpoint Analyse = Marktstrategie = Sales Performance Management
. = Kommunikationsstrategie/ ) ) ) :
= Loyalitdtsprogramme Kampagnenplanung = Blue Ocean Strategie = Vertriebsstrategie und Vertriebssteuerung
= Customer Insight Management = Markenbewertung = Marketinginnovation = Kundenzentrierte Vertriebsorganisation
= Customer Lifecycle und Lifetime Value = Markendesign, Naming, Claiming = Marketingorganisation = Vertriebsmanagement
Management
= Employer Branding = Marketingplanung = Preis- und Konditionensysteme ,Pay for
= Kundennutzen- und . . Performance”
Kundenzufriedenheitsanalyse = Brand Tracking *  Marketing Spend Effectiveness

\\ i N /‘J = Vertriebsprozessoptimierung
AN Y \\ %Markenalllanzen & Kooperationen B /,, \\ / \ /
li, % Techniker I ( M Wmtefth = ADAc 6 uth u er

Krankenkasse
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Hidden Champion 2015: fur Marketing & Vertrieb vor McK und BCG

Hidden Hidden Hidden
Champions Champions Champions

Batten & Company Batten & Company Batten & Company
#2 in Marketing & Vertrieb #1 in Branchenkenntnisse #1 in Teamfahigkeit
1 Homburg & Partner 409 1 Batten & Company 418 1 Batten & Company 441
2 Batten & Company 407 2 Homburg & Partner 414 2 Infront Consulting & Management 438
3 Boston Consulting Group 404 3 McKinsey & Company 402 3 The Advisory House 436
4 McKinsey & Company 397 4 Boston Consulting Group 389 4 Homburg & Partner 426
5 Simon-Kucher & Partners 392 5 Infront Consulting & Management 384 5 undconsorten 421

S Seit 2013 jahrlich qualitatszertifiziert fur die
Bereiche Marktstrategie, Marketing, Vertrieb,
Batten & Company CRM, Digitale Transformation, Organisation &

2015 Auszeichnung als fihrende
Spezialberatung fur Marketing, Marke & Pricing

ins Thema

9 brand
o
f—
wn

Prozesse, Transformation & Change sowie Internet & Medien durch brand eins /
durch unabhangiges Schweizer Prifinstitut BESTE Statista.
Cardea mit 95% Weiterempfehlungsrate. BERATER
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