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Facts and Figures des Instituts fur

Bachelorstudium & Weiter-
bildungen in Versicherung

Ca. 200 Studierende / in den
verschiedenen Insurance
Studiengangen

Ca. 2500 Unterrichtsstunden / in
Mathematik fur Betriebs-
okonom:innen ZHAW

Motiviertes Team mit viel
Versicherungserfahrung

20 Mitarbeitende mit diversem
beruflichem und akademischem
Hintergrund, inkl. Doktoranden

Eng vernetzt mit Praxis

Webinar «Zukunft im Vertrieb»

Risk & Insurance

Solides, organisches
Wachstum

Solide Nachfrage nach
Weiterbildungen

Zukunftsorientiertes Projekt-
Portfolio

Wachsende Anzahl Teilnehmende
an div. Events

Folie 2

“State-of-the-Art” mit
angewandter Forschung

Diverse Studien und Praxisbeitrage
zu aktuellen Fragestellungen der
Branche

Internationale Fachpublikationen
(peer-reviewed journals)

Kooperationen mit Versicherern

Zh School of
AW Management and Law




School of
Management and Law

CAS Vertriebsmanagement in
Versicherungsunternehmen

Bringe die Versicherungs-PS auf den Boden

Start 28. August 2026

CAS
Vertriebsmanagement

Jetzt anmelden unter:

(HS 2026)

Auf einen Blick

Zh School of
Webinar «Zukunft im Vertrieb» 3 AW Management and Law



Heutige Referenten und Moderator

Dr. Pirmin Mussak

Dr. oec. HSG,
Dozent am Institut fur Risk &
Insurance, Studienleitung CAS
Vertrieb von Versicherungs-

unternehmen
Fokus: Vertrieb, Marketing,
Customer Insights, Strategie

Marco Luzzatto Asim Kalkinc
Associate Partner Senior Consultant
Leiter Insurance Competence Studienverantwortung «Thesen
Center «Future of Sales & zum Vertrieb der Zukunft»

Distribution»
synpulse
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Studiengangleiter Vertriebsmanagement

Dr. oec. HSG
ZHAW Zurich University of Applied Sciences

" " Dr. Pirmin Mussak
|

CAS Vertriebsmanagement in
Versicherungsunternehmen | ZHAW

School of Management and Law

— 5 Jahre Management Consultant —
(Strategieberatung bei KPMG und Horvath)

— 2 Jahre Strategische Distribution bei AXA
Schweiz

Webinar «Zukunft im Vertrieb»

12 Jahre diverse Tatigkeiten in

Lehre, Forschung, Dienstleistung
und Weiterbildung an ZHAW und
HSG (besonderer Fokus Vertrieb,
Marketing und Insurance)

Dozent an der ZHAW seit 2023

Weitere Informationen

https://www.zhaw.ch/de/ueber-
uns/person/muss/

Zh School of
AW Management and Law
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ZHAW-Studie «Pulse Check»

HZ Insurance «Der Versicherungsvertrieb steht auf der Sonnenseite »

Zh School of
Management and Law

Pulse Check: Aktuelle Stimmung im
Versicherungsvertrieb

Umfrageergebnisse von Schweizer Versicherern
und Krankenversicherern

Eine Studie des Instituts fiur Risk & Insurance

Dr. Pirmin Mussak
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ZHAW-UMFRAGE

Der Versicherungsvertrieb steht
auf der Sonnenseite

Trotz Digitalisierung und KI: Die Stimmung im Aussendienst der
Versicherer ist positiv - das zeigt eine aktuelle Umfrage des ZHAW.

@ Lesezeit: 4 Minuten

& A = &

Teilen Merken Drucken Kommentare

Digitalisierung ersetzt nicht die persénliche Beratung, sondern unterstitzt sie

X} ZHAW-UMFRAGE
Der Versicherungsvertrieb steht auf der Sonnenseite

Trotz Digitalisierung und KI: Die Stimmung im Aussendienst der Versicherer ist
positiv - das zeigt eine aktuelle Umfrage des ZHAW.

© Lesezeit: 4 Minuten

S—

Digitalisierung ersetzt nicht die persdnliche Beratung, sondern unterstitzt sie.

Gualle: Adobe Stock

Von Bernd de Wall
am 04.11.2025 - 06:36 Uhr

weiter. Das schligt den Zigtausenden Beraterinnen und Beratern in der Schweizer

Assekuranz aber offensichtlich nicht aufs Gemiit, wie der «Pulse Check: Aktuelle
Stimmung im Versicherungsvertrieb» des Instituts fir Risk & Insurance der ZHAW School of
Management and Law zeigt. Dafiir wurden schweizweit 100 Mitarbeitende aus dem Vertrieb von
Erstversicherern und Krank herern per Onl views befragt.

oher Verk druck, fortsch de Digital ung, hybride Kund und Kunden:
H Die Herausforderungen fiir den Vertrieb von Versicherungsleistungen steigen immer

Hohe Zufriedenheit

Auch wenn die Umfrage keinen Anspruch auf Reprasentativitit erhebt, zeigt sich doch ein deutliches
Bild: Mit 78 Prozent zeigte sich die grosse Mehrheit der Befragten zufrieden oder sehr zufrieden mit
ihrer Arbeitssituation, nur eine Minderheit (2%) ist unzufrieden. Interessant dabei: Die hochste
Zufriedenheit findet sich bei den ab 45-Jahrigen (38%), wihrend die 25-34-Jahrigen eher in der
neutralen oder kritischen Gruppe zu verorten sind (50%). Und die Mitarbeitenden bei den

https://digitalcollection.zhaw.ch/handle/11475/34346

Webinar «Zukunft im Vertrieb»
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39% : unter 34 Jahre
25% : 35 - 44

23% : 45 - 54 Jahre
13% : 55 und alter

59%: mehr als 10 Jahre Erfahrung
28%: 4-10 Jahre Erfahrung
13%: weniger als 4 Jahre Erfahrung

58% Sach- und Haft
10 % Lebensversicherung
27% Krankenversicherung

#-Pulse Check

zh
aw

® 80 % Vertriebsmitarbeitende
I-Eo 16 % Fuhrungskréfte im Vertrieb
® 4% andere Funktionen

84 % Manner
15% Frauen
1 % Divers

" 42 % haben in den

| letzten 12 Monaten
daruber nachgedacht,
das Unternehmen zu
verlassen




Hohe Zufriedenheit im Job — ebenso positive Bewertung der

Vergutung

Wie zufrieden sind Sie mit der Arbeitssituation im Vertrieb?

2% W Sehr negativ m Negativ m Neutral m Positiv m Sehr positiv

46% 32%

Zufriedenheit mit der Vergutung

2%, m Sehr negativ. mNegativ = Neutral mPositiv = Sehr positiv

12% 27% 41% 15%

Zh School of
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Unternehmenskultur des Arbeitgebers und Work-Life-Balance

Wie bewerten Sie die Unternehmenskultur ihres Arbeitgebers?

0%
2% mSehr negativ. mNegativ ®Neutral ®Positv ®Sehr positiv
23% 38% 37%
Work-Life-Balance
29 B Sehr negativ. mNegativ mNeutral m®Positiv ®Sehr positiv
0

Webinar «Zukunft im Vertrieb» 9
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Unterstutzung im Vertrieb

Unterstiutzung im Vertrieb
1%
Unterstutzung durch Vorgesetzte ERZBuEF 35% 48%

Unterstitzung durch Vertriebsressourcen sS/SREL7 22% 43% 15%

2%

Unterstutzung durch Weiterbildungs- und 11% 290, LA 20%

Entwicklungsmdglichkeiten

0% 20% 40% 60% 80% 100%

W sehr negativ mnegativ m®neutral mpositiv msehr positiv

Zh School of
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Herausforderungen im Vertriebsalltag — welche Belastungen bestehen?

Was sind die grossten Herausforderungen, denen Sie in lhrem Arbeitsalltag begegnen ?

Herausforderungen im Vertriebsalltag

Wettbewerb: Es ist schwierig, konkurrenzfa-

Wettbewerbssituation 6 : ; ;
hige Preise anzubieten.

I

Kundenakquisition 31 Kundenakquisition: Mir fehlen effektive Instru-

mente zur Kundengewinnung.
. . Erreichung Verkaufsziele: Im aktuellen Markt-
Erre|chung Verkaufsziele 2.92 umfeld kann ich meine Verkaufsziele nicht er-

reichen.

Legende: 1= Stimme ich Uberhaupt nicht zu, 5 = Stimme ich stark zu.

Was sind die grossten Herausforderungen, denen Sie in Ihrem Arbeitsalitag begegnen?

Belastungen
entlang des -
Varrauia Themenfeld Beispielaussagen
prozessess
Markt & Struktur: Breite . LEs gibt viel mehr Konkurrenz; klassische wie friher auch: andere Gesellschaften,
Konkurrenz, vielfaltige Versicherungsunternehmen, Broker, Autogaragen und auch neue Anbieter wie
Kundengruppen Telefonanbieter, Mébelhduser, Banken, Apps, Onlineversicherer.”
Wotthewarb & Preis: Starker . g;;i.enrfzfaezzgykt:r ni;l:.:;“:s';?m. Mg, Preis zu gestalten. Wir sind oft die Teuersten
Preisdruck; Preisfokus d N ) 5 q
dominiert *  KonkurrefZ  Preis, viele Personen schauelgheute immer mehr auf den Preis und
Akquise nicht mglir auf die versicherte Leistung.”
+ Datgdischutzgesetz und Regulatoren.”
Regulatorik & Datenschutz + "Del Vertrieb wird zunehmend durch das Risikom \nagement/Underwriting
ges zuert.”
Leadgenerierung; + ldintifizierung und Erreichung der Zielgruppe, Gelerierung und Qualifizierung von
zielgruppenspezifische Led s, Kundengewinnung generell und Preis-Leisf Ingsniveau gegeniiber
Ansprache komplex Mitiswerbern.
Digitalisierung: Fehlender * Als {¥sste Herausforderung sehe ich, die Verifzbsmannschaft zu motivieren neue
Support; Schulung und Technpgien zu nutzen und die neuen Prozegfe korrekt anzuwenden
Akzeptanz nétig *  Fehlencijtechnische Unterstlitzung (Digitaliferung).”
Beratung & 7 G
9 Administrative Belastung & * lch verbringeWggehmend viel Zeit flagliminisigSir Wgstelle beim Kunden zu
Abschluss L
Prozesse sein
Ziele & Motivation: Hohe + "Die Balance zwischen Kundenorientierung uncjnternehmeridghen Zielen zu
Zielkonfiikte halten.”

Kundenbindung: Sinkende
Loyalitét; Akquise

"Kundentreue zu erhalten auch in Zeiten der jahrlichen@arifanpassiiigen.”
.Potentielle Neukunden zu finden / akquirieren.”

Betreuung

Provisions- & Vergitung:
Motivation leidet.

.Durch diverse Anpassungen [....] ist die Provisionierung extrem gesunken ohne
Perspektiven zu schaffen. Im Vertrieb ist das kontraproduktiv.”

Fachkréftemangel &
Ressourcen

,Fachkraftemangel.“

Qualitative Statements

Webinar «Zukunft im Vertrieb»
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Herausforderungen im Vertriebsalltag — welche Belastungen bestehen?

Was sind die grossten Herausforderungen, denen Sie in lhrem Arbeitsalltag begegnen ?

«Eg gibt viel mehr Konkurrenz; klascicche wie frither auch: andere Gesellechaften, Vercicherungeunternehmen,
Broker, Autogaragen und auch neue Anbieter wie Telefonanbieter, Miobelhéuser, Banken, Apps,
Onlineversicherer.»

«Datencchutzgecetz und Requlatoren. »

«Ale groccte Heraucforderung cehe ich, die Vertriebemanncchaft zu motivieren neue Technologien zu nutzen
und die neuen Prozecce korrekt anzuwenden >

& Potenzielle Neukunden zu finden [/ akquirieren. »

«Fachkriftemangel.»

Zh School of
Webinar «Zukunft im Vertrieb» 12 AW Management and Law



Welche Stellhebel werden vorgeschlagen?

Vier strategische Stellhebel fur einen leistungsfahigen Vertrieb

1. Effizienzsteigerung 3. Motivation,

durch Leistungsbereit- ¥
Digitalisierung — schaft und Vergiitung &
inkl. Ki

2. Kundenzentrierung 4. Unterstiutzende

Unternehmenskultur

Zh School of
Webinar «Zukunft im Vertrieb» 13 AW Management and Law



Vielen Dank.

Wie wird daraus konkrete Praxis?
« Welche Antworten gibt uns die Studie zum ,Vertrieb der Zukunft® ?»

synpulse
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