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spiele aus seinem Hause, wie der Balan-
ceakt zwischen traditionellen und inno-
vativen Vertriebsmodellen gelingen kann. 

Die beiden folgenden Artikel werfen ei-
nen Blick auf das Zusammenspiel zwi-
schen Mensch und Maschine. So zei-
gen Autoren der Boston Consulting 
Group drei Bereiche auf, in denen bio-
nische Vertriebsmodelle zu Effizienz- und 
 Kostenvorteilen führen können. Dabei 
berücksichtigen sie sowohl die Perspek-
tive des Versicherers als auch die des Ver-
mittlers. In einem weiteren Artikel grei-
fen Autoren von EY diese Symbiose zwi-
schen Mensch und Maschine auf und be-
leuchten, wie diese in den Märkten für 
Kranken-, Privat- und Unternehmens-
versicherungen konkret umgesetzt wer-
den kann.

Der Schwerpunkt des letzten Abschnit-
tes des Fokusbereiches liegt auf Versi-
cherungsbrokern. Zunächst diskutieren 
zwei Autoren des I·VW-HSG den Nut-
zen und die Kosten der Versicherungs-
vermittlung in der beruflichen Vorsorge 
in der Schweiz. Im Anschluss beschreibt 
ein Vertreter des Verbands Schweizeri-
scher Versicherungsbroker (SIBA) die ak-
tuell stattfindende Transformation der 
Geschäftsmodelle von Schweizer Versi-
cherungsbrokern.

Zu Beginn der Rubrik «Aktuell» präsen-
tiert ein Autor aus der Insurtechszene 
Thesen über die zukünftigen Geschäfts-
modelle von Insurtechs. Zusätzlich ent-
hält diese Ausgabe zwei Zusammenfas-
sungen aktueller Studien des I·VW-HSG, 
in denen die Folgen neuer Arbeitsformen 
und deren Konsequenzen für die Alters-
vorsorge sowie die Zukunft des Kfz-Ver-
sicherungsmarktes in Deutschland be-
trachtet werden.

Ich wünsche Ihnen viel Vergnügen bei 
der Lektüre,

Jonas Jahnert
Bereichsleiter «Trendmonitoring»

Liebe Leserinnen und Leser,

der Vertrieb von Versicherungslösungen 
ist seit jeher ein komplexes Unterfangen. 
Will man erfolgreich sein, ist es entschei-
dend, die Kundenbedürfnisse adäquat 
einzuschätzen und ein Gefühl der Si-
cherheit zu vermitteln. Ausserdem sind 
die richtige Ansprache sowie ein fort-
währender Kundenkontakt kritische Er-
folgsfaktoren für den Erhalt und die Pro-
fitabilität der Kundenbeziehung. Mit ei-
ner zunehmenden Anzahl an Tools und 
Kanälen, die nahezu rund um die Uhr 
zur Verfügung stehen, wird die Auswahl 
des vermeintlich richtigen Vertriebsmixes 
immer komplizierter. Ausschliesslich auf 
digitale Vertriebswege zu setzen, scheint 
dabei zurzeit (noch) nicht die optimale 
Lösung zu sein. So lag laut GDV der 
Anteil des Neugeschäfts im Bereich der 
Schaden- und Unfallversicherung, der 
über Direktvertriebe und Vergleichspor-
tale abgeschlossen wurde, im vergange-
nen Jahr gerade einmal bei 14,1 Prozent. 
Das zeigt, dass immer noch eine grosse 
Mehrheit der Kunden Vertriebswege prä-
feriert, in denen es zu menschlicher In-
teraktion kommt.

Nichtsdestotrotz haben digitale Kanäle in 
den letzten Jahren kontinuierlich an Be-
deutung gewonnen und könnten in Zu-
kunft der präferierte Kommunikations-
weg der Kunden sein. Mit zunehmender 
Digitalisierung der Gesellschaft im Allge-
meinen und des Vertriebs im Speziellen 
wird es immer mehr darauf ankommen, 
die richtige Vertriebsstrategie auszuwäh-
len und diese stetig an die «digitale Rea-
diness» sowie die Bedürfnisse der Kunden 
anzupassen. Wie dies gelingen kann, wol-
len wir in dieser Ausgabe aus verschiede-
nen Perspektiven beleuchten.

Im ersten Artikel beschreibt ein Autor 
von Getsafe die Entwicklungsgeschichte 
von Insurtechs in Deutschland, die an-
fänglich vor allem von neuen digitalen 
Vertriebswegen geprägt war. Er gibt einen 
Überblick über deren Geschäftsmodelle 
und erläutert, warum Insurtechs (bisher) 
noch keine ernstzunehmende Konkur-
renz für etablierte Versicherer darstellen. 
Darauffolgend diskutiert ein Autor der 
Zurich Schweiz anhand konkreter Bei-
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