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«It's so much fun because you get the money 
at the start, you know, and then you find out whether 
you've done something stupid later on.»

«With insurance, the primary interaction happens 
at the sale of a policy, and after that, the insurer collects 
premiums with minimal ongoing involvement unless a claim
is filed. This is unlike many other industries that require 
continuous customer service and frequent transactions, 
which can add complexity and cost.»

Wie bei jedem 
Orakel ist die 
Quellenlage 

etwas unscharf!

The Oracle of Omana

Why Warren Buffett 
Likes Insurance



Noli Me Tangere

Wollen Kunden 
wirklich Interaktionen mit 
Versicherern?



-

Mehr Touchpoints = höhere Loyalität
Die Sicht der Versicherer

Was gilt also?



-

Versicherungsstudie 2025
Fokus «Zero Touch»

Umfrage bei 1’606 Bewohner 
und Bewohnerinnen der West-
und Deutschschweiz

10 Interviews mit Versicherungen 
sowie 4 Interviews mit Experten aus 
der Branche

„Zero Touch“-Versicherung: Neue Ansätze treffen auf wachsendes Interesse | 
ZHAW Zürcher Hochschule für Angewandte Wissenschaften

Versicherungsstudie | ZHAW Institut für Risk & Insurance IRI

https://www.zhaw.ch/de/ueber-uns/aktuell/news/detailansicht-news/event-news/zero-touch-versicherung-neue-ansaetze-treffen-auf-wachsendes-interesse
https://www.zhaw.ch/de/ueber-uns/aktuell/news/detailansicht-news/event-news/zero-touch-versicherung-neue-ansaetze-treffen-auf-wachsendes-interesse
https://www.zhaw.ch/de/sml/institute-zentren/iri/forschung-und-beratung/versicherungsstudie
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Touchpoint ≠ Touchpoint
Was mein geschätzter Kollege Nils Hafner dazu sagt…



Was heisst «Zero Touch»?
End-to-end gedacht

Quelle: Versicherungsstudie 2025
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Was heisst «embedded»?
Zunehmende Tiefe der Integration 

Quelle: Versicherungsstudie 2025

Businessmodell wechselt: 
B2C → B2B2C 

Kunde verliert 
Auswahlmöglichkeit

Was passiert im Schaden?

Versicherung schon immer 
an ein Risiko gekoppelt

Embedding bezieht sich 
auf den «Point-of-Sales»

Die Einbettung 
kann unterschiedliche 

Formen annehmen



Was heisst «parametrisch»?
Eine Änderung des Risikos für Kunden und Versicherer

Quelle: Versicherungsstudie 2025

Vordefinierter  Triggerevent
(zufällig, messbar, 

modellierbar)

Zahlungsmechanismus 
unabhängig vom

effektiven Schaden

Versicherungsform wechselt: 
«Intelligenz» im Produkt und nicht 

in der Interaktion

Es braucht präzise und 
vertrauenswürdige Daten
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Ist die Kundschaft bereit?
Befragte mussten sich entscheiden

Quelle: Versicherungsstudie 2025

• 1’606 Personen in der West- und Deutschschweiz
• Repräsentativ bzgl. Geschlecht, Alter und Sprachregion
• Nicht repräsentativ bzgl. Einkommen
• Sparten Motorfahrzeug und Hausrat
• Datenerhebung im August 2024

Trade-Off

Embedded
Convenience vs. Auswahl

Parametrisch
Convenience vs. Teilen von 

Daten
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Resultate
In Ihrer Höhe doch überraschend

Quelle: Versicherungsstudie 2025

• «Junge» deutlich affiner

• Kein signifikanter Einfluss 
des Geschlechts, des Einkommens 
oder der Sprachregion

• Wer «embedded» mag,  
ist auch affiner für parametrisch 
(und vice versa)

• Dennoch wählen nur die wenigsten 
die volle «Zero Touch» Lösung 
(15% MF, 7% Hausrat)

• Präferenz hängt vom versicherten Risiko 
ab

• Psychografische Faktoren spielen 
teilweise eine Rolle. Müsste genauer 
erforscht werden
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Was sagen die Versicherer?
Sie halten sich eher zurück

Es besteht eine gewisse 
Diskrepanz von Angebot 
und Nachfrage, die für 
einen stetigen Druck in 
Richtung «Zero Touch» 
sorgen könnte

Das Projektteam vermutet 
allerdings, dass auf dem Weg 
einige Zwischenschritte 
erforderlich sein werden

• Alle arbeiten aktiv an den Themen, sehen diese aber 
eher als Nische für transaktionelle Versicherungen

• Die Idee, als Marke in den Hintergrund zu rücken, 
stösst nicht auf ungeteilte Begeisterung

• Es bestehen Zweifel, ob die Kundschaft die neuen 
Lösungen wirklich annehmen wird, wenn sie sich der 
vollen Konsequenzen bewusst werden, zum Beispiel der 
möglichen Doppeldeckungen oder Versicherungslücken

• Nicht zuletzt hat sich der Fokus in den vergangenen 
12-18 Monaten auf das Kerngeschäft verschoben

• Kundensegmentierung nach psychografischen 
Merkmalen gilt als zu aufwendig

Quelle: Versicherungsstudie 2025
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Zum Abschluss einige Zitate unserer Interviewpartner

Quelle: Versicherungsstudie 2025
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Besten Dank
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