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„Mehrwerte für Makler schaffen 2010“

Erfolgreich in einem anspruchsvollen Markt

Vor zwei Jahren haben wir mit der Herausgabe der
qualitativen Studie „Mehrwerte für Makler schaffen“ erstmals
unseren Fokus auf die spezifische Qualität der
Zusammenarbeit von freien Versicherungsvermittlern und
Maklern mit Versicherungsgesellschaften gerichtet. Die
Ergebnisse und das breite Echo auf die Veröffentlichung
haben deutlich gemacht, wie groß die Lücke zwischen
Erwartungen und Realität an vielen harten und weichen
Schnittstellen zwischen Maklern und Versicherern noch ist.
Die Vielzahl der Verbesserungsvorschläge hat vielen
Versicherern neue Impulse für ihre Arbeit gegeben.

Auf diese Fragen gibt unsere Studie differenzierte und
konkrete Antworten. Neben einer aktualisierten
Bestandsaufnahme bietet Ihnen unsere Studie jedoch mehr.
Aus den Erkenntnissen der ersten Studie sowie zahlreichen
Expertisen und Erfahrungswerten haben wir drei hochgradig
relevante Highlightthemen ins Blickfeld gerückt, die wir einer
detaillierten Betrachtung unterzogen haben: Die
Maklerbetreuung, die Maklerportale und das Thema
Marketing- und Vertriebsunterstützung.

Zu allen drei Themen finden Sie die präzise Erfassung der
Zufriedenheit und der Problemstellungen aus Sicht der

Hintergrund und Zielsetzung der Studie
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Versicherern neue Impulse für ihre Arbeit gegeben.

Zwei Jahre später haben wir das Thema erneut aufgegriffen:
Zum einen war es bereits damals ein wesentliches Ergebnis,
dass der Vertrieb von Versicherungen und Finanz-
dienstleistungen durch die veränderten Bedürfnisse von
Verbrauchern, durchgreifenden Umstrukturierungen in der
Versicherungslandschaft sowie das VVG vor grundlegenden
Neuerungen und Veränderungen stand. Nicht abgesehen
haben wir damals die Auswirkungen der aktuell andauernden
Finanz- und Wirtschaftskrise, die viele der damals
geäußerten Bedürfnisse einerseits als nochmals drängender,
andererseits in einem neuen Licht erscheinen lassen. Wie
haben sich diese Faktoren in der Zwischenzeit ausgewirkt?
Wie haben sie die Bedürfnisse verändert und weiter
entwickelt? Und welche Umsetzungen der damaligen
Empfehlungen sind inzwischen bereits bei den Maklern
angekommen?

Zufriedenheit und der Problemstellungen aus Sicht der
Makler, die ein profundes Verständnis der Arbeitsweise und
der Bedürfnisse der Makler ermöglichen. Und Sie finden
ganz konkrete best practice-Beispiele und zielgenaue
Lösungsvorschläge, die Sie für die Gestaltung Ihrer Angebote
unmittelbar übertragen und nutzen können.

Wir bedanken uns herzlich bei der adesso AG für die
Unterstützung der Studie und wünschen Ihnen eine
spannende und gewinnbringende Lektüre!

Köln, im März 2010

Dr. Oliver Gaedeke

Vorstand YouGovPsychonomics AG



„Mehrwerte für Makler schaffen 2010“

Inhalte und Vertiefungsthemen

� Status Quo: 

- Wie beurteilen Makler aktuell die Zusammenarbeit mit den Versicherern? 

- Was sind die zentralen Handlungsfelder?

- In welchen Bereichen wünschen sich Makler zukünftig eine weitergehende Unterstützung 
und wie sollte diese Unterstützung idealerweise gestaltet sein?

- Welche Gesellschaften leisten in der Zusammenarbeit „best practice“ und wodurch 

Konkrete Fragestellungen

© YouGovPsychonomics AG, März 20103

- Welche Gesellschaften leisten in der Zusammenarbeit „best practice“ und wodurch 
können diese Versicherer punkten?

- Welche Leistungsbereiche stellen Erfolgstreiber für die Zusammenarbeit dar bzw. welche 
Relevanz für die Zusammenarbeit weisen die verschiedenen Leistungsbereiche auf?

� Vertiefung von Schwerpunktthemen:

- Maklerbetreuung (Maklerbetreuer, Innendienst und Service-Center)

- Maklerportale

- Marketing- und Vertriebsunterstützung



„Mehrwerte für Makler schaffen 2010“

Untersuchungsdesign

� Befragt wurden unabhängige Finanz- und Versicherungsmakler

� Mischung nach
� Größe der Maklerbüros
� Spartenschwerpunkte: Sach/Komposit-,        

Krankenversicherung, Kapitalanlagen/ 
Finanzprodukte und Altersvorsorge

Grundgesamtheit

Auswahlverfahren

� Nach Quotenvorgaben
� Ausgeschlossen wurden Vermittler mit 

weniger als einem halben Jahr Tätigkeit als 
freier Makler sowie Makler über 65 Jahren

Stichprobe
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Finanzprodukte und Altersvorsorge
� Anteil Privat- und Firmenkunden
� Nutzungshäufigkeiten der Extranets und 

Maklerportale

� 15 Telefoninterviews mit unabhängigen 
Versicherungsmaklern

� 5 Face-To-Face-Interviews mit unabhängigen 
Versicherungsmaklern

� Durchführung vom 25.01. bis 05.02.2010
� Dauer der Telefoninterviews: 60 Min.
� Dauer der Face-to-face Interviews: 90 Min.

� 10 unabhängige Versicherungsmakler
� Datum: 05.02.2010 in Köln
� Dauer des Workshops: 3 Stunden

Qualitative Interviews (n=20) Workshop (n=10)

4



„Mehrwerte für Makler schaffen 2010“

1. Vorwort und Einleitung

2. Management Summary

3. Aktuelle Trends und Entwicklungen

4. Schwerpunktthemen
1. Maklerbetreuung

2. Maklerportale & Extranets

Gliederung der Studie

Chart-Bericht ca. 100 Seiten
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2. Maklerportale & Extranets

3. Marketing- und Vertriebsunterstützung

5. Anhang
1. Methodik

2. Unternehmensprofile



„Mehrwerte für Makler schaffen 2010“

z. H. von Frau Catarina Fleck

Studienbestellung per Fax: 0221 42061-100

Studienbestellung Preise

[   ]

Bericht der Studie 
„Mehrwerte für Makler 
schaffen 2010“ (pdf)
Listenpreis

2.200 €*

Ihre Kontaktdaten:

Vorname, Name: _________________

Unternehmen: _________________

Anschrift: _________________

_________________
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[   ] Impulspräsentation der 
Ergebnisse in Ihrem Hause

1.300 €*
(zzgl. Reisekosten)

* zzgl. MwSt.

E-Mail: _________________

Telefon: _________________

Fax: _________________

-------------- ----------------- ---------------------------
Ort, Datum Unterschrift



adesso Group

business. people. technology.

� Unternehmensgründung 1997

� Derzeit über 600 Mitarbeiter in der Unternehmensgruppe

� 8 Geschäftsstellen in Deutschland, Österreich und in der Schweiz

� Gruppenumsatz 2008: 66,8 Mio. Euro

� Platz 20 der deutschen Top-25 Beratungs- und Systemintegrationsunternehmen 

(Lünendonk-Liste 2009)

Top Job (2008), Deutschlands beste Arbeitgeber (2005)

7 Unternehmensvorstellung

� Top Job (2008), Deutschlands beste Arbeitgeber (2005)

Unsere Mission:

Kerngeschäftsprozesse optimieren durch gezielten Einsatz moderner IT. Dabei

Verfolgen wir eine klare Philosophie: Wir verbinden technologische Kompetenz mit

ausgeprägtem fachlichem Know-how. Die Basis hierfür ist ein fundiertes Verständnis

für das jeweilige Geschäft unserer Kunden, insbesondere in unseren Kernbranchen

Erst- und Rückversicherungen, Gesundheitswesen, Banken/Finanzen sowie Lotterie.


