
 
                                                                                                                         

 

 

 

 

 
 

 

„Kundenanalysen bergen Ertragspotenziale“ 

Lebensversicherungen zählen zu den beliebtesten Vorsorgeformen der Deutschen. 

Rund 33 Millionen Versicherte  halten fast 100 Millionen Versicherungsverträge, die 

Neuabschlüsse pro Jahr summieren sich auf eine Versicherungssumme von 373 

Milliarden Euro. Was wird jedoch die Zukunft bringen?  

Dies untersucht die neue bbw Studie. Das Anliegen lautet: Darstellung der aktuellen 

Trends und der zukünftigen Entwicklung der Versicherungs-Branche. Die 

Darstellungen der Marktentwicklungen wurden durch repräsentative Befragungen von 

wichtigen Entscheidungsträgern der Branche untermauert.  

Der neue Versicherungsmarkt wird zahlreiche Veränderungen bringen. Insbesondere 

wird die Konzentration auf den Kunden neue Produkte mit  Umsatzzuwächsen bringen. 

Fakt: 53 Prozent aller Versicherungsunternehmen, die auf fokussierte Kundengruppen 

abzielen, hatten in den letzten drei Jahren Umsatzzuwächse. 

Der Schlüssel zum Erfolg:  Die Nutzung von künftigen Ertragspotentialen. 

Aufgezeigt werden die Entwicklungspotenziale von Versicherungen im Hinblick auf  

folgende Themen und Diskussionsfelder: 

v Kunde:  Potenziale durch Kundensegmentierung 

v Produkte: Potenziale der Versicherungssparten 

v Vertrieb: Potenziale durch Vertriebsoptimierung 

Detailliert werden die Kernthemen der Versicherungsbranche Zielgruppen und 

Kundenbindung, Entwicklungsmöglichkeiten der einzelnen Versicherungssparten von der 

Rechtsschutzversicherung bis hin zur Altersvorsorge abgehandelt. Umfassende Analysen 

der Vertriebsoptimierung bilden den Abschluss der Analyse.  

Nutzen Sie die über 15 jährige Finanzkompetenz der bbw- Autoren. 
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Die neue  - Finanzdienstleistungsstudie 
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