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Ausgangslage

• In nur wenigen Jahren verstärkte sich die

Dynamik in der Versicherungsbranche

hinsichtlich verschiedenster Formen und

Ausprägungen von Kooperationsverein-

barungen. Dabei wurden nicht nur

Kooperationen in vertrieblicher Richtung

eingegangen, sondern auch die verstärkte

Zusammenarbeit in Back-Office-

Themenstellungen und im

Produktmanagement wurde forciert.

• Diese Studie bietet eine Übersicht über den

aktuellen Stand des Kooperationsmanage-

ments in der Schweizer Versicherungswirt-

schaft, vergleicht die Ergebnisse mit den

Resultaten der Deutschen Schwesterstudie

und beleuchtet Erfolgsfaktoren und zukünftige

Entwicklungen in diesem Gebiet.

• An der im Sommer 2008 durchgeführten

Studie nahmen 42 deutsche Versicherer teil

Auszug aus den Ergebnissen – Beispiel
Vertriebskooperationen

• Die Bedeutung von Vertriebskooperationen im

Schweizer Versicherungsmarkt nimmt generell

zu. Zwei Drittel aller Befragten erwarten für die

nächsten fünf Jahre eine hohe Bedeutung des

Kooperationsgeschäfts. Für die Zeit ab 2014

erwartet niemand mehr, dass Kooperationen im

Schweizer Markt unbedeutend sein werden.

• Im Deutschen Versicherungsmarkt wird eine

leicht steigende Bedeutung erwartet. Allerdings

ist die Durchdringung von Kooperationen heute

schon viel höher, so dass bereits heute 40% der

deutschen Versicherer eine hohe Bedeutung

des Kooperationsgeschäftes erkennen. Dem-

zufolge ist die Steigerung für den prognosti-

zierten Zeitraum in fünf Jahren schwächer als im

Schweizer Markt
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