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Gut die Halfte der affinen Versicherungsmakler vermittelt
bereits haufiger nachhaltige Produkte.

Vermittlung nachhaltiger Versicherungsprodukte und Kapitalanlagen
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1. Vermitteln Sie 'nachhaltige Versicherungsprodukte' oder nachhaltige Kapitalanlagen/Fonds ...? Basis: n=202

Werte in %
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Makler, die sich bewusst mit Nachhaltigkeit auseinandergesetzt
haben, nutzten im letzten halben Jahr im Schnitt 4 Schulungen

oder Webinare zu dem Thema.
Schulungen / Webinare zum Thema Nachhaltigkeit

E " mJa " mJa
4 1
Schulungen = Nein Schulung = Nein

Affine Nicht-affine
Makler Makler

Basis: n=202

3. Haben Sie im letzten halben Jahr an Schulungen oder Webinaren zu nachhaltigen Versicherungsprodukten oder
Werte in %

Kapitalanlagen teilgenommen? Wenn ja, an wie vielen ungefahr?
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60% der affinen Makler sehen das Nachhaltigkeitsinteresse
auch bei ihren Kunden.

Interesse der Kunden an nachhaltigen Versicherungsprodukten und Kapitalanlagen
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4. Und was glauben Sie, wie interessiert ist der Grofteil Ihrer Kunden an dem Thema 'nachhaltige Produkte® und Basis: n=202

'Kapitalanlagen', also Nachhaltigkeit, Klima und Umwelt? Werte in %
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Uber die Halfte der Makler geht davon aus, dass ihre Kunden
nachhaltige Produkte teurer einschatzen als herkommliche
Produkte.

Preisempfinden der Kunden bei nachhaltigen Produkten
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5. Sind Sie der Meinung, dass lhre Kunden nachhaltige Versicherungen und Fonds teurer einschatzen als herkdmmliche Produkte? Basis: n=202

Werte in %
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37% der affinen Makler und 19% der nicht-affinen Makler

sehen die Bereitschaft inrer Kunden, fur Nachhaltigkeit
mehr zu bezahlen.

Bereitschaft der Kunden, fur nachhaltige Versicherungsprodukte /
Investments mehr zu zahlen
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6. Glauben Sie, dass Ihre Kunden prinzipiell bereit sind, fir nachhaltige Versicherungsprodukte oder Investments mehr zu bezahlen? Basis: n=202

Werte in %
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36% der affinen Makler sehen ein gestiegenes Interesse
fur nachhaltige Produkte; nicht-affine nur zu 6%.

Gestiegene Nachfrage seitens der Kunden
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7. Ist die Nachfrage lhrer Kunden nach nachhaltigen Versicherungsprodukten oder Fonds im letzten halben Jahr gestiegen? Basis: n=202

Werte in %
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81% der affinen Makler halten eine nachhaltige Positionierung

der Versicherer fur sehr oder eher wichtig.
Bedeutung der nachhaltigen Positionierung fur Versicherer
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8. Wie wichtig ist es, dass die Versicherer sich und ihre Produkte zukiinftig nachhaltiger positionieren? Basis: n=202

Werte in %
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Personliche Auseinandersetzung mit dem Thema Nachhaltigkeit:
Wie unterscheiden sich affine Makler von den nicht-affinen?
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Soziodemographie Basis: n=202

Werte in %
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Nachhaltige Versicherungsprodukte und Kapitalanlagen

Teilnahme an Schulungen / Webinare zum
Thema Nachhaltigkeit (letzte 6 Monate)
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Wie unterscheiden sich affine Makler von den nicht-affinen Maklern?
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Vermittlung nachhaltiger Versicherungsprodukte
und Kapitalanlagen
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Wie unterscheiden sich affine Makler von den
nicht-affinen?
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