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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 
Kooperationsmanagements in der deutschen 
Versicherungswirtschaft 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

• Heute messen rund 70 Prozent der Unterneh-
men der Kooperation im Versicherungsvertrieb 
eine mittlere bis hohe Beutung zu. In fünf 
Jahren prognostizieren bereits 50 Prozent der 
Befragten eine mittlere und 45 Prozent sogar 
eine hohe Wichtigkeit für Vertriebskoope-
rationen. 

• Vertriebskooperationen sind in der Regel 
Neugeschäftsgetrieben – Vertriebszugangs-
wege und Neukundengewinnung sind die 
stärksten Motivatoren

• Partner werden in den eigenen Reihen gesucht 
– der Finanzdienstleistungssektor wird als 
geeignetste Branche für Kooperationen 
gesehen, gefolgt von der Automobilindustrie
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