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2. Methodik der Befragung 
 
Die Befragung richtete sich sowohl an Versicherungsunternehmen als auch an Ver-

sicherungsmakler. Wesentliches Ziel bei den Versicherungsunternehmen war zu er-

fragen, inwieweit die technische Anbindung an den Versicherungsmakler realisiert 

ist. Dabei haben wir primär die BiPRO-Normen als Grundlage verwendet und gefragt, 

inwieweit diese umgesetzt sind. Aber auch proprietäre Schnittstellen wurden abge-

fragt, sofern Sie in ihrer Funktionalität mit einer bestehenden BiPRO-Norm vergleich-

bar sind. 

 

Gleichzeitig wurden von uns Makler befragt, wie zufrieden sie mit den angebotenen 

technischen Kommunikationswegen sind. In diesem Jahr haben wir uns mit den 

nachfolgenden 4 Themenblöcken beschäftigt: 

 Versicherer und Extranets 

 Maklerverwaltungsprogramme (MVP) 

 Nutzung technischer Geräte 

 Digitalisierung 

 
 
Bewerbung der Makler-Umfrage 
 
Die befragten Zielgruppen wurden auf die Teilnahme aktiv angesprochen durch:  

 Direktes E-Mailing an rund 10.500 Versicherungsmakler. 

 MVP-Hersteller wurden im Vorfeld der Umfrage von uns angeschrieben 

und auf die Umfrage hingewiesen. Größtenteils haben diese anschließend 

ihre Kunden (Makler) auf die Umfrage aufmerksam gemacht. In den Aus-

wertungen zeigen wir auf, in welchen Fällen auch die MVP-Hersteller ihre 

Kunden angeschrieben haben, da dieses für die Betrachtung der Ergeb-

nisse relevant ist. 

 Werbung auf den Seiten der deutsche-versicherungsboerse.de und in un-

serem dvb-Pressespiegel im Befragungszeitraum. 
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Befragungszeitraum und Teilnehmeranzahl  
 
Die Befragung erfolgte in der Zeit vom 15.07.2015 bis zum 19.08.2015 über einen 

Online-Fragebogen. Es haben insgesamt 784 Personen an der Umfrage teilgenom-

men. 

 
 
Bewertungen und Zusammenfassungen  
 
Die Studie umfasst 202 Seiten. Um dem Leser und der Leserin den Umgang mit 

den Ergebnissen zu erleichtern, wurde jedem Themenblock eine Zusammenfas-

sung vorangestellt. Themenbereiche, die eine sehr große Zahl an freien Kom-

mentaren enthalten oder die von den Befragten nur freitextlich beantwortet wer-

den konnten, haben wir zum Zwecke besserer Lesbarkeit für den Leser vorgefil-

tert, indem wir unbrauchbare Kommentare ausblenden. 

 
 
Freie Kommentare der Befragungsteilnehmer 
 

Auch in diesem Jahr geben wir die Kommentare - allerdings nach der vorgenannten 

Filterung - wieder. Unsere Rückschlüsse, Bewertungen und textlichen Aussagen 

speisen sich in einem erheblichen Umfang aus diesen Kommentaren der Befragten, 

weshalb die Studienergebnisse mit den Kommentaren besser nachvollziehbar sind. 

 

Einige Kommentare haben wir mit fetter Schrift hervorgehoben. Dabei handelt es 

sich um Kernaussagen, die entweder in dieser Studie wiederholt auftauchen oder die 

wir aus früheren Studien oder in persönlichen Gesprächen mit Maklern erfahren ha-

ben. 


