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Die drei Wurzeln der Versicherung: gegenseitige Hilfe, 

Wahrung des sozialen Friedens und erfolgs-

versprechende Wirtschaftsbranche 

Genossenschaftliche 

Zusammenschlüsse 

          Gegenseitige Hilfe  

          bei Unglücksfällen 

 

 

 

Versicherung auf 

kaufmännischer Grundlage 

          Versicherung als 

          erfolgsversprechende  

          Wirtschaftsbranche 

 

 

Versicherung durch 

Staatliche Initiative 

          Versicherungsobligatorien   

          (v.a. Feuer) zur Stabilisierung  

           der Infrastruktur und zur  

           Wahrung des sozialen  

           Friedens (z.B. betriebliche  

           Unfallversicherung) 
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Altertum Mittelalter 

Karawane Erste 
Gefahrengemeinschaften 
bereits ca. 2000v.Chr. in 
Babylon 

Zünfte und 
Gilden 

Wichtige Wurzel der 
genossenschaftlichen 
Versicherungsidee (v.a. in 
Zenraleuropa) 

‘Seedarlehen‘ Seeversicherung als ältester 
Zweig des 
Versicherungswesens 

Italienische 
Wurzeln 

Oberitalienische Handelsplätze 
prägten sowohl das frühe Bank- 
wie Versicherungswesen. 
Älteste erhaltene Police: 1347 

‘Lex Rhodia de 
iactu‘ 

‘Gesetz des Überbordwerfens‘ 
Schiffseigentümer und 
Ladungsbesitzer tragen 
Schaden solidarisch 

Ausbreitung Versicherungsbranche breitete 
sich mit den Seemächten aus: 
Von Italien über Spanien/ 
Portugal nach England und 
Flandern 

Kanonisches 
Zinsverbot 

Verbot von Wucherzinsen 
durch Pabst Gregor IX. gab 
entscheidenden Anstoss zur 
weiteren Entwicklung der 
Versicherung 

Erste Gesetze 1435 wurden in Barcelona fünf 
bedeutsame Ordonannzen zur 
Regelung der Seeversicherung 
erlassen 

 

Gefahrengemeinschaft als Ausgangspunkt 
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Katastrophen als wesentliche Treiber der 

Versicherungsbranche 

Jahr         

 

1666         

 

1842 

 

 

1861  

 

 

1906  

Ereignis   

         

Stadtbrand von London  

 

Stadtbrand von Hamburg            

 

 

Stadtbrand von Glarus         

 

 

Erdbeben von San Francisco 

Konsequenz 

 

Ausbreitung der Gebäudefeuerversicherung 

 

Verstärkung des Risikobewusstseins der Branche 

Entstehung der professionellen Rückversicherung 

 

Gründung der Feuerversicherung in der Schweiz  

Gründung der Schweizer Rück 

 

Etablierung der ‘individuellen‘ Prämienkalkulation 
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Und wo stehen wir heute? 

Quelle: Handelszeitung, 19.10.2017 
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Überblick über den Brokermarkt 

Top 10 Versicherungsbroker weltweit Branchenaufschlüsselung nach Standort 

Top 5 Versicherungsbroker Schweiz 

Quelle: Advanon, 2015 
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Zukunft der Versicherungswirtschaft:  

CEO-Perspektiven 
“For me, access to customers is the most 

significant challenge. Our customers are 

changing, forcing traditional companies to 

transform themselves…Digital transformation is 

no longer an option – it’s a must.” 

“Today our competition is Allianz and Generali, 

but tomorrow it could be Google and Facebook.” 

 
Dr. Thomas Buberl – CEO AXA Group 

“If we do not change, then others do it for us … 

Digitalisation and direct are key to our future 

development.” 

 
Mario Greco – CEO Zurich Insurance Group (ex Generali) 

“Meine sieben Jahre Erfahrung im Markt: Nach 

Ignoranz, Ablehnung, Neugier, nun Kooperation – 

heute wollen Versicherer InsurTechs werden und 

InsurTechs Versicherer…” 

 
Dr. Sebastian Herfurth – Founder and CEO Friendsurance 
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Bedarfsschätzung durch AI – brolly 

 

 

 
• Brolly sieht sich als persönlicher «Versicherungsconcierge», unterstützt durch 

künstliche Intelligenz 

• Brolly klärt die persönlichen Versicherungsbedürfnisse und zeigt dem Kunden 

ob er über- oder unterversichert ist – und automatisiert so die Beratung durch 

den Versicherungsagenten/-broker 

• Zusätzlich kann man alle Versicherungen via App ablegen und zukünftig auch 

direkt über die App neue Versicherungen abschliessen 

 

 

 

 

 

It’s insurance - but simple. 

BrokerConvent  

IGB2B 

Bern 

02. November 2017 

Seite 10 

©  I.VW-HSG 

Versicherungsabschluss durch Selfie – Lapetus 

 

 

 

• Mit der Facial Analytics Technology kann Lapetus über ein Selfie präzise BMI, 

Alter, Geschlecht und die Wahrscheinlichkeit des Rauchens erkennen 

• Zusätzlich wird durch Renewed Dynamic Questioning eine präzise 

Lebenserwartung geschätzt 

• So kann eine neue (Lebens-)Versicherung in weniger als 10 Minuten 

abgeschlossen werden 
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Wie funktioniert der Versicherungsabschluss über ein 

Selfie? 
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Personalisierte Produkte durch AI – FitSense 

 

 

 

• FitSense bietet eine Datenanalyseplattform, in der sich Nutzerdaten aus 
verschiedenen Datenquellen und Endgeräten zusammenführen lassen. Diese 
werden dann analysiert, um Nutzerprofile zu erstellen.  

• Das erste Produkt stellt eine White-Label-App zum Gesundheitsengagement 
dar, die es Versicherern ermöglicht, ein eigenes Selbstvermessungs- 
(quantified self), Gesundheitsmanagement- und Incentivierungsprogramm 
aufzusetzen. 

• Aktuell arbeitet FitSense an automatischem Underwriting sowie dem Vertrieb 
von Versicherungsprodukten. 
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On-Demand-Versicherung – trov 

 

Atomisierung der Versicherungsdeckung 

Millenial-Kunden sind es gewohnt, Güter und Dienstleistungen bequem 

dann zur Verfügung gestellt zu bekommen, wenn sie benötigt werden. 
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Personalisiertes und integriertes Risikomanagement – 

Sherpa   

Umfassende Deckung statt fragmentierter Policen 

«Underwriting» des 

gesamten Kunden 

 

1) Erstellung eines 

individuellen Risikoprofils 

 

2) Umfassende Analyse 

bestehender Deckungen 

 

3) Optimierung des 

Versicherungsportfolios 

 

4) Ggf. Anpassung an 

veränderte Bedingungen 
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P2P-Versicherung mit Charity-Aspekt – Lemonade 

 

Auflösung klassischer Interessenskonflikte 

Umsatz über fixe Gebühr + Einbezug verhaltenswissenschaftlicher 

Erkenntnisse 
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Vollständig digitale Krankenversicherung - ottonova 

 

Schneller, einfacher, bequemer 
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Megatrends wie die Digitalisierung… 

 Wissensgesellschaft: Wissen ist die 
zentrale Tauschmaterie und der 
überragende Produktionsfaktor 
unserer Organisationen. 
Wissensmanagement wird zur 
wettbewerbsentscheidenden 
Managementaufgabe. 

Identitätsjagd:  Das Individuum setzt 
sich in die Mitte der 
Lebensgestaltung. Konsum ist das 
zentrale Mittel, um sich gegenüber 
anderen zu inszenieren. Das Leben 
wird zu einer endlosen Arbeit an der 
eigenen Identität. 

Vernetzung / Digitalisierung:  Der 
Mensch definiert sich über seine 
freiwillig gewählten Netzwerke. Das 
Netzwerk ist die dominierende 
Metapher des neuen Jahrhunderts. 
Besonders offensichtlich wird die 
Vernetzung im Internet. 

Demographischer Wandel:  Die 
Menschen werden immer älter, und es 
werden immer weniger Kinder 
geboren. Dies erfordert eine 
Umdeutung des Alters. Migration 
verändert den gesellschaftlichen 
Charakter. 

Sicherheit: Die Möglichkeit der 
Gefahr ist wichtiger als die 
tatsächliche Gefahr.  Terrorismus, 
Naturkatastrophen, Internet – der 
Bedarf an Sicherheitsleistungen 
nimmt zu. In einer vernetzten Welt 
sind die Systeme leicht angreifbar. 

Cocooning: Individuum zu sein 
strengt an. Deshalb ziehen sich einige 
Leute in ihr Nest – ihr Kokon – 
zurück.  Das Bedürfnis nach 
Geborgenheit stärkt traditionelle 
Institutionen wie Familie und 
Religion.  

Knappheiten: Die Ressourcen der 
Erde sind endlich. Die wachsende 
Bevölkerung braucht durch den 
erhöhten Wohlstand immer mehr 
Ressourcen. Es kommt zu Kämpfen 
um die bestehenden Ressourcen. 

Zentralisierung:  In den Netzwerken 
kommt es zur Herausbildung von 
Zentren. Diese verfügen über Macht 
und kontrollieren den Zugang zu den 
Ressourcen, insbesondere zum 
Wissen.  

Selbstverwaltung:  Die Bewegung 
der Selbstverwaltung umfasst alle 
Kräfte, die sich gegen die 
Zentralisierung wehren. Verlangt 
werden Verlangsamung und De-
Ökonomisierung. Ort und Zeit 
gewinnen an Bedeutung. 

Wild Cards:  Die Zukunft wird 
Karten ins Spiel werfen, mit denen 
wir heute nicht rechnen. Es sind die 
Ereignisse, welche die Enden der 
Wahrscheinlichkeitsverteilung 
darstellen. Diese sind bekanntlich 
fetter als wir annehmen.  

Maas, Cachelin & Bühler (2015): 2050 

Megatrends, Alltagswelten, 

Zukunftsmärkte. St.Gallen: I.VW-HSG.  



10 

BrokerConvent  

IGB2B 

Bern 

02. November 2017 

Seite 19 

©  I.VW-HSG 

…verändern unsere Alltagswelten grundlegend… 

ICH-AG / 

Individualisierung 

Entsolidarisierung  

  vs. Community 

Gamification 

Freizeit im 

virtuellen 

Raum 

Virtuelle 

Mobilität Autonomes 

Fahren 

Statusverlust 

des Fahrzeugs 
Mobile 

Kommunikation 

Pervasive 

Computing 

Home 

Security 
Smart 

Home 

Cognitive 

Computing 

Sharing 

Freeconomy 

Virtualisierung der 

Währung 

Steigerung des  

Unsicherheitsgefühls 

Big Data 

Analytics 

Datenschutz 

Integrierte 

Kommunikation    

im Partnernetzwerk 

Vervielfältigung 

der Zugangswege 
Social 

Media 

Automatisierung 

Projektarbeitnehmer /  

Free Lancer        

Virtuelle Erweiterung  

des Wohnraums 
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o
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…und definieren die Märkte neu,… 

 

Kunde als Designer seiner Alltagswelten 

W
o

h
n

e
n

 M
o

b
ilitä

t 

Mobilitätsmarkt 

Grad der Sichtbarkeit tief hoch 

Kundenbedürfnisse  

Bereich Mobilität 

http://www.google.de/imgres?imgurl=http://memex-academy.eu/images/Kunden/lh_logo_vis.gif&imgrefurl=http://memex-academy.eu/referenzen/referenzen/industrieunternehmen-die-utility-filme-einsetzen.html&usg=__yH4B2CjIXfH_iorCCRyIGXMyVCg=&h=253&w=286&sz=4&hl=de&start=10&zoom=1&um=1&itbs=1&tbnid=RqAdAk7aMzQnTM:&tbnh=102&tbnw=115&prev=/images?q=lufthansa&um=1&hl=de&sa=N&tbs=isch:1
http://www.koelnerfahrradverleih.de/
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…auf denen etablierte Unternehmen erst erfolgreich 

«spielen» lernen müssen 

• Musikindustrie 

• Photographie 

• Videoverleih 

• Printmedien 

• TV 

• Tourismus 

• HR 

• Banking 

• Automobilindustrie 

• Detailhandel 

• Bildung 

• Telekommunikation 

Alle restlichen, bis 

anhin «verschonten» 

Industrien wie die 

Assekuranz, aber auch 

Beratung, Universitäten 

etc. 

1990er 

2000er 

2010er 

2020er 
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Kunden als wichtigster “Change Driver” 

ACHTUNG! 
Unvermeidbare Konsequenzen voraus 

 Branchengrenzen lösen sich auf 

 Neue Märkte entstehen entlang von 

Kundenbedürfnissen und Lebensstilen  

 Ökosysteme von Unternehmen breiten sich aus, die 

auf die Kundenbedürfnisse ausgerichtet sind 
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Braucht es in der Zukunft noch Versicherungen? 

Quelle: Financial Technology Partners. 
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Klischee oder Realität? 

Vertrauen als riskante Vorleistung 
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Wer hat zukünftig den Zugang zum Kunden und wie? 

 

Traditioneller Versicherer ? 

Aggregatoren ? 

Produkt- oder 

Serviceanbieter 

? 

Sharing-Plattformen ? Branchenfremde Unternehmen ? 

Die «neuen Wilden» ? 

Broker ? 
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Versicherung als Gesamtleistung 
Finanzintermediation als Dienstleistungsprozess: Beziehungen zwischen 

Versicherungsunternehmen, -vermittlern und Versicherungsnehmern 

 

Quelle:  I.VW 

Customer 

Intermediaries 

Insurer 

Core product: Service Customer integration 

« Long-term 

Partnership »  

Direct 
Other 

industries 

T
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Dis- 
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C2C 
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Drei Kernbeziehungen sind entscheidend für die 

Wertschöpfung im Versicherungsmarkt 
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Eine konstruktive 

Partnerschaft zwischen 

Intermediären, Kunden und 

Versicherern 

Befähigung der Intermediäre 

führt zu besserer Performance 

Geschwindigkeit und 

Flexibilität sind die 

Erfolgsfaktoren der Zukunft 

Integrated partner - Übersicht 

 

• Digitale Präsenz 

• Social Media 

• Persönliche Note 

• Fachliche Stärke 

• Sozialkompetenz 

• Antizipation von 

Kundenwünschen 

• Convenience 

• Easy-to-access    

• Customization 
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54% 

58% 

59% 

current 

importance 

Speed of processes 

Product quality 

Solution flexibility / customization 

Level of commissions 

Workflow support 

Lower prices 

Marketing support 

Proximity to client 

Geographic location 

future 

importance 

Question: What are the most important value drivers for you as intermediary? (Now / in the future) 

Source: IBM /  I.VW survey data 2012 

current 

importance 

future 

importance 

6 

1 

2 

4 

3 

7 

9 

5 

8 

5 

3 

1 

4 

2 

9 

7 

8 

5 

24% 

60% 

76% 

72% 

48% 

Global Germany 

16% 

4% 

24% 

12% 

Werttreiber aus Vermittlersicht: Geschwindigkeit 

und Flexibilität gewinnen an Bedeutung  
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Eine konstruktive 

Partnerschaft 

basiert auf 

moderner und 

persönlicher 

Kommunikation 

Alle Interaktionen sind wichtig 

– Investitionen in 

Modernisierung sind gefragt 

Geschwindigkeit 

und Flexibilität 

sind die Erfolgs-

faktoren der 

Zukunft 

Die Flexilibität zu verbessern 

bedeutet, die Systeme und 

Prozesse kontinuierlich zu 

erneuern 

Da Versicherer immer mehr 

Aufgaben delegieren, kommt 

der Flexibilität eine immer 

wichtigere Rolle zu 

Befähigung der 

Intermediäre führt 

zu besserer 

Performance 

Versicherer konkurrieren um 

Intermediäre basierend auf 

dem angebotenen Nutzen 

Versicherer dazu bringen, die 

Werkzeuge,  Informationen 

und Skills zur Verfügung zu 

stellen,  die für professionelle 

Arbeit unabdingbar sind. 

Erhöhte lokale und soziale 

Vernetzung mit Versicherern 

(und Kunden) ist auf lange 

Sicht zentral 

Intermediäre, welche 

bessere Fähigkeiten, 

Informationen und Tools 

besitzen, erhöhen den 

Customer Value 

Implikationen Versicherer Implikationen Intermediäre Kundenresultate 

Source: IBM I.VW 2012 

Integrated partner - Implikationen 

 



16 

BrokerConvent  

IGB2B 

Bern 

02. November 2017 

Seite 31 

©  I.VW-HSG 

Customer Experience: Klassisch vs. self created 

 

BrokerConvent  

IGB2B 

Bern 

02. November 2017 

Seite 32 

©  I.VW-HSG 

Customer Journey wurde durch mobile Werbung initiiert 

Kauferfahrung begann mit Online-Suche 

Oracle 2012/Swiss Re 2014 

Durch die Vernetzung der Märkte entstehen neue 

Interaktionsmuster entlang der Customer Journey 

Die Customer Journey umfasst sämtliche Wertschöpfungsstufen und generiert multiple 

Berührungspunkte mit dem Kunden 

O
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e

 
O

n
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e
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Inter-

aktions- 

punkte  

Agenturen werden am häufigsten kontaktiert, aber 

auch starke Nutzung von Vergleichsportalen und 

digitalen Zugangswegen 

Information Evaluation Kauf In-force Schadenfall 

Vertrags-

anpassung 

Bedürfnis-

realisation 

Vertrags-

auflösung 

4 

7 

4 

32 

3 

6 

6 

7 

3 

42 

9 

10 

7 

0 

1 

1 

0 

15 

6 

7 

In persona Gespräch Telefon Andere PC/laptop Online-Chat Email Brief Mobiltelefon/Tablet 

6 

6 

28 

5 

4 

4 

14 

9 

1 

8 

1 

25 

4 

0 

36 

9 

7 

1 

4 

6 

18 6 

25 

6 

30 

6 

2 

8 

1 

1 

8 

10 

0 

0 

32 

3 

43 

5 

4 

6 

7 

1 

10 

3 

10 

7 

53 

11 

4 

1 

0 

0 

11 

6 

5 

26 6 

5 

4 

1 

3 

15 

1 

4 

9 

46 

0 

6 

11 

4 

4 18 

5 25 

5 

3 

15 

8 

1 

46 

2 

0 

6 

28 

5 

2 

0 

1 

7 

4 

4 

36 11 

18 

1 

1 

1 

2 

2 

55 

8 

10 

3 

0 

4 

28 

6 

6 6 

8 

5 

5 

5 

3 

11 

0 

4 

0 

2 

45 

10 

1 

1 

22 

Broker 

Banken 

Service Center 

Webseite/ 
Kundenportal 

Familie/Freunde 

Agent 

Garagisten 

Social Media 

Vergleichsportal 

Mobilapplikation 

Andere 

1 Primärkontakt 

▪ Traditionelle Interaktionspartner und –arten werden 

nach wie vor am stärksten frequentiert – in jeder 

Situation und in jedem Markt 

▪ In der Vorkauf- (nicht aber Nachkauf-) Phase spielen 

digitale Interaktionen eine wichtige Rolle (v.a. 

Vergleichsportale) 

▪ Im Status Quo ist daher in der Gesamtsicht eine gewisse 

Trägheit zu konstatieren, die aber auf individueller 

Ebene so zu einem guten Teil nicht mehr besteht 

 

 

In Prozent1 

Könnte man nur einen Interaktionspartner und eine Interaktionsart 

anbieten, würde man maximal 3% der Kunden voll zufriedenstellen  
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54 

51 

72 

71 

77 

58 

68 

56 

70 

55 

68 

70 

80 

68 

79 

84 

77 

Inter-

aktions- 

partner  

Kunden bleiben persönlichen full-service 

Interaktionspartnern relativ treu 

Information Evaluation Kauf In-force Schadenfall 

Vertrags-

anpassung 

Bedürfnis-

realisation 

Vertrags-

auflösung 

Beibehält Interaktionspartner Wechselt Interaktionspartner 

63 

68 

55 

57 

78 

69 

Broker 

Banken 

Service Center 

Webseite/ 
Kundenportal 

Familie/Freunde 

Agent 

Garagisten 

Social Media 

Vergleichsportal 

Mobilapplikation 

Andere 

59 

86 

53 

89 

84 

79 

58 

77 

56 

94 

91 

58 

70 

80 

15 

31 

20 

21 

38 

21 

32 

38 

19 

N/A 

N/A 

N/A 

N/A 

N/A 

N/A 

N/A 

N/A 

N/A 

N/A 

N/A 

13 

19 

16 

15 

11 

13 

42 

30 

13 

16 

11 

22 

12 

9 

15 

1 Primärkontakt 

▪ Unpersönliche Interaktionspartner (Service Center, 

Webseite) mit deutlich höheren Wechselwahrschein-

lichkeiten als persönliche (Agenten, Broker) 

▪ In der Vorkaufphase signifikante Nutzung von 

Vergleichsportalen, aber beim Kauf Wechsel hin zu 

Agenten und den Webseiten der Versicherer 

▪ Im Schadenfall ist ein starker Wechsel vom Kunden-

portal zum Service Center zu beobachten, da 

Schadenfälle nur unzureichend digital abgewickelt 

werden können 

 

 
Die durchschnittliche Wahrscheinlichkeit 

Interaktionspartner oder -art zu wechseln liegt bei über 40%. 

In Prozent1 
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Ist engagiert, interessiert sich für das Thema und kennt sich 

relativ gut aus 

Bevorzugt persönlichen Kontakt mit Personen zu denen 

(enge) Beziehungen aufgebaut werden 

Minimiert die monetären und nicht-monetären (Aufwand, 

Zeit etc.) Kosten 

Optimiert den wahrgenommenen Nutzen in jeder Phase und wählt 

Interaktionen entsprechend opportunistisch 
Utilitarist 

Hedonist 

Kosten-

minimierer 

Relatio-

naler Typ 

Vorhersagbarkeit der Segmentzugehörigkeit und 

Einfluss auf die Interaktionswahl sind statistisch signifikant. 

Ein neuer Segmentierungsansatz wird nötig: 

Beobachtbares Verhalten und demographische 

Merkmale funktionieren unzureichend 
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Inhalt 

Wie die Digitalisierung die Erwartungen der Kunden an die Broker 

verändert 

Was zeichnet erfolgreiche Broker in der Zukunft aus? 

Die Versicherungswirtschaft: Wo kommen wir her, wo stehen wir heute 

und wo geht die Reise hin? 
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Warum gibt es überhaupt Intermediäre? 

Informationsfunktion 

Marktschaffende 

Funktion 

Transformations-

funktion 

Reduktion der 

Partizipationskosten 

• Bereitstellung von Informationen für Versicherer (Vermeidung von 

Informationsasymmetrie) und Versicherte (günstigere Preise) 

• Verringerung von Marktineffizienzen 

• Stimulierung des Wettbewerbs durch Schaffung von Transparenz 

• Verringerung ungleicher Verhandlungsmacht kleinerer 

Unternehmen 

• Aggregation einzelner Kunden ermöglicht Vertragsoptionen, die für 

einzelne Versicherte ökonomisch nicht sinnvoll wären 

• Verringerung des Aufwands für Versicherte (z.B. um bestimmte 

Informationen zu erlangen) 

Servicefunktion 

• Vereinfachung der Aufgaben des Kunden durch die Übernahme 

bestimmter Services (z.B. Riskmanagement Services) 

Quelle: Maas (2010): "How insurance brokers create value" 

Makler / Broker erfüllen – theoretisch gesehen – bis zu fünf 

Basisfunktionen, die ihre Existenz in (Versicherungs-)Märkten 

begründen; entfallen diese, erfolgt Disintermediation  

 

Und in 

Zukunft? 
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Broker im Netzwerk: „Spider in the web“ oder 

„Anhängsel“ 

Broker 

Versicherer 

Externe  

Partner 
Digitale  

Plattformen 

Kunden 

• Operations outsourcen 

• Daten einkaufen 

• Konzentration auf Beratung und Begleitung 

• Problemlösung und Entlastung 

Regulator 
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Survival kit: Broker of the future I  

Zunehmende 

Spezialisierung 

Vertiefte 

Beziehungen 

Smarte Nutzung  

von digitalen 

Technologien 

‚Broker als Generalist‘ wird Auslaufmodell; Verstärkte 

Marktsegmentierung; Stärkerer Fokus auf Risiko- 

Beratung unter Nutzung digitaler Tools und Analytics 

Broker werden zukünftig verstärkt digitale Interaktions- 

und Kommunikationstools und -plattformen nutzen, um 

Informationen zu teilen, Kunden zu beraten und sich in 

Communities zu engagieren 

Um die Transformation der Assekuranz zu überleben, müssen sich Broker an veränderte 

Umweltbedingungen anpassen: 

Engere Beziehungen mit weniger Versicherern auf der 

Basis klarer Rollenverteilungen und einer grösseren 

Palette von Produkten / Services 
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Substanzieller 

Customer Value 

unabdingbar 

Verstärkte Zusammenarbeit mit einer Vielzahl 

unterschiedlicher Partner im Wertschöpfungsnetzwerk, um 

neue Services (einfacher, innovativer, etc.) anbieten, 

Kundenerfahrungen verbessern und neue Märkte 

erschliessen zu können 

Zunehmende Transparenz bei Provisionen, Kosten und 

Know-How zwingt Broker zum Nachweis von nach-

haltigem Customer Value auf der Basis von Vertrauen 

Veränderte Rolle in  

neu entstehenden 

Ökosystemen 

Besseres Risiko-

Management durch 

Analytics 

Broker benötigen zukünftig vertiefte Fähigkeiten zur 

Nutzung von Smart Data für ein besseres Risiko-

Verständnis und -Management (z.B. für Pricing, 

Placement, etc.) 

Survival kit: Broker of the future II 
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At last… 

 

“Nobody has to change. 

Survival is optional.” 

Prof. Dr. Peter Maas 

peter.maas@unisg.ch 

 

Bern, 02. November 2017 

 

Tradition vs. Transformation: Wie Digitalisierung 

die Assekuranz verändert 

Vielen Dank für Ihre Aufmerksamkeit! 

https://www.google.ch/url?sa=i&rct=j&q=&esrc=s&source=imgres&cd=&cad=rja&uact=8&ved=0ahUKEwj8lo3wo4zXAhVMuBoKHbnMDeYQjRwIBw&url=https://www.allianz.at/beratung/schoell-partner/&psig=AOvVaw3wL9U6ju7YQ1c3MAqgL6vX&ust=1509038237461934

