


jeweiligen Themengebiet, wohingegen 45 Prozent einen umfassenden Allbranchen-Berater 

bevorzugen. Aus Kundensicht besteht demzufolge kein grosser Unterschied zwischen Spezialisten und 

Generalisten. In der Altersgruppe 50+ ist jedoch ein eindeutiger Trend hin zu Fachspezialisten 

erkennbar. Im Vergleich zu Direktversicherern könnte dies die Generalagenturen weiter stärken, da 

sich die jungen Anbieter auf dem Markt die gut ausgebildeten und notabene teureren Fachspezialisten 

der etablierten Versicherer in der breiten Masse eher nicht leisten können. 

4. Vertrauen als zentrale Grundvoraussetzung für Weiterempfehlung

Vertrauen ist seit jeher die Währung der Versicherungsindustrie. Dies geht bis auf König Hammurabi 

(circa 1792 bis 1750 v. Chr.) der ersten Dynastie von Babylonien zurück: Dessen sogenannter Codex 

Hammurabi beinhaltete nämlich die Vorschrift, dass Karawanenführer ihre Fracht im Sinne einer 

Solidargemeinschaft gegen verschiedene Gefahren (Überfälle, Treibsand usw.) absichern müssen. Ziel 

war es, dass niemand aufgrund unverschuldeter Ereignisse schlechtergestellt wird. Die 

Umfrageergebnisse unterstreichen, dass die Vertrauenswürdigkeit des Beraters entscheidend für eine 

positive Weiterempfehlung ist. Für alle Versicherer sollte das Motto daher lauten: «Überzeugen mit 

Vertrauen». 

Auch im Jahr 2021 ist und bleibt Vertrauen ein zentraler Pfeiler der Kundenzufriedenheit. Zufriedene 

Kunden sind eher dazu bereit, mehrere Produkte oder Dienstleistungen (Versicherungsprodukte, 

Krankenkassenleistungen, Bankenpakete und Anlageprodukte) von einem einzigen Versicherer zu 

beziehen. Ebenso ist bei einer hohen Vertrauenswürdigkeit die Wahrscheinlichkeit grösser, dass die 

Kunden einen höheren Preis als den Marktdurchschnitt bezahlen und den Anbieter weiterempfehlen. 

Unabhängig von Einkommensklassen, Ausbildung, Alter oder Wohnort der Befragten zeigen die 

Ergebnisse, dass die Versicherungsberater sich allerdings nicht nur als vertrauenswürdig, sondern 

auch fachlich kompetent und transparent präsentieren müssen. 
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zeigen die Umfrageergebnisse, dass die befragten Personen zukünftig verschiedene Bankenprodukte 

über Versicherungskanäle erwerben möchten. Ein hohes Entwicklungspotenzial für Versicherer 

bergen diesbezüglich insbesondere Hypotheken und Anlagelösungen. Aus Sicht der Generalagenturen 

dürfte dies eine interessante Positionierungsmöglichkeit darstellen, da beide genannten Themen 

traditionell mit einer höheren Beratungsintensität verbunden sind. Zur Abdeckung des Bedarfs 

könnten beispielsweise bestehende Beratungskapazitäten für einfachere Produkte in diese beiden 

Themen umgelagert werden. Besonders viel Zuspruch für den Vertrieb von Bankprodukten über 

Versicherungskanäle findet sich in der Altersgruppe der 30- bis 45-Jährigen, wohingegen eher ältere 

Kunden ( 60 bis 75 Jahre) dies weniger wünschen. Darüber hinaus sind es vorrangig die besser 

gebildeten Personen, während es keine Rolle spielt, ob die Kunden in der Agglomeration oder in 

ländlichen Gebieten der Schweiz wohnen. 

THEMEN PER E-MAIL FOLGEN 

#1 FZ Versicherungsstudie [J. Folgen 

#Generalagenturen [J. Folgen 

#Institut für Finanzdienstleistungen Zug IFZ [J. Folgen 


	GA der Zukunft - Teil 1
	GA der Zukunft - Teil 2



