
Vorsprung durch Wissen

Ergebnisse einer Maklerbefragung im April 2021
Hamburg, Mai 2021

Nachhaltigkeit  
Wie unterscheiden sich Versicherungsmakler, die sich bereits 
mit nachhaltigen Versicherungsprodukten und Kapitalanlagen 
auseinandergesetzt haben, von ihren Berufskollegen? 
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Beschreibung des Folieninhalts
Untersuchungssteckbrief

Nachhaltigkeit in der Versicherungsbranche

Untersuchungsthemen Nachhaltiges Engagement und Interesse im Maklermarkt 

Untersuchungsmethode Repräsentative telefonische Umfrage (CATI)

Zielpersonen n = 202 unabhängige Versicherungsmakler

Zeitraum 1. -13. April 2021

Durchführung Forschungsgruppe g/d/p, Hamburg in Kooperation mit 

MRTK Marketing Research Team Kieseler
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Vermittlung nachhaltiger Produkte und Investments/Fonds

22
1

30

4

38

52

10

40

affine Makler nicht affine Makler

weiß nicht

4 = nie

3 = selten

1. Vermitteln Sie 'nachhaltige Versicherungsprodukte' oder nachhaltige Kapitalanlagen/Fonds ...? Basis: n=202
Werte in %

Gut die Hälfte der affinen Versicherungsmakler vermittelt 
bereits häufiger nachhaltige Produkte.
Vermittlung nachhaltiger Versicherungsprodukte und Kapitalanlagen



Affine 
Makler

Nicht-affine 
Makler

85

15
Ja

Nein

4

Weiterbildung zum Thema Nachhaltigkeit

3. Haben Sie im letzten halben Jahr an Schulungen oder Webinaren zu nachhaltigen Versicherungsprodukten oder 
Kapitalanlagen teilgenommen? Wenn ja, an wie vielen ungefähr?

58

42
Ja

Nein

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

Basis: n=202
Werte in %

Ø 4  
Schulungen

Ø 1  
Schulung



Affine 
Makler

Nicht-affine 
Makler

12

48

33

6
sehr interessiert

eher interessiert

eher weniger interessiert

gar nicht interessiert

weiß nicht

5

Interesse der Kunden am Thema nachhaltige Produkte und Kapitalanlagen

4. Und was glauben Sie, wie interessiert ist der Großteil Ihrer Kunden an dem Thema 'nachhaltige Produkte‘ und 
'Kapitalanlagen', also Nachhaltigkeit, Klima und Umwelt?

2
20

64

11 3

60% der affinen Makler sehen das Nachhaltigkeitsinteresse  
auch bei ihren Kunden.
Interesse der Kunden an nachhaltigen Versicherungsprodukten und Kapitalanlagen

Basis: n=202
Werte in %



Alle
Makler

10

53

37

weiß nicht

(eher) ja

(eher) nein
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Preisempfinden der Kunden aus Sicht des Maklers

5. Sind Sie der Meinung, dass Ihre Kunden nachhaltige Versicherungen und Fonds teurer einschätzen als herkömmliche Produkte?

Über die Hälfte der Makler geht davon aus, dass ihre Kunden 
nachhaltige Produkte teurer einschätzen als herkömmliche 
Produkte. 
Preisempfinden der Kunden bei nachhaltigen Produkten

Basis: n=202
Werte in %



Affine 
Makler

Nicht-affine 
Makler

2

37

60

weiß nicht

(eher) ja

(eher) nein

7

Preisbereitschaft der Kunden aus Sicht des Maklers

6. Glauben Sie, dass Ihre Kunden prinzipiell bereit sind, für nachhaltige Versicherungsprodukte oder Investments mehr zu bezahlen?

6

19

75

37% der affinen Makler und 19% der nicht-affinen Makler 
sehen die Bereitschaft ihrer Kunden, für Nachhaltigkeit 
mehr zu bezahlen.
Bereitschaft der Kunden, für nachhaltige Versicherungsprodukte / 
Investments mehr zu zahlen

Basis: n=202
Werte in %



Affine 
Makler

Nicht-affine 
Makler

6

30

23

37

4
deutlich

etwas

eher nicht

gar nicht

weiß nicht

8

Gestiegene Nachfrage der Kunden

7. Ist die Nachfrage Ihrer Kunden nach nachhaltigen Versicherungsprodukten oder Fonds im letzten halben Jahr gestiegen?

6

24

65

5

36% der affinen Makler sehen ein gestiegenes Interesse 
für nachhaltige Produkte; nicht-affine nur zu 6%.
Gestiegene Nachfrage seitens der Kunden

Basis: n=202
Werte in %



Affine 
Makler

Nicht-affine 
Makler

81

19
sehr wichtig /
eher wichtig

weniger wichtig /
gar nicht wichtig

Bedeutung der nachhaltigen Positionierung der Versicherer aus Sicht des Maklers

8. Wie wichtig ist es, dass die Versicherer sich und ihre Produkte zukünftig nachhaltiger positionieren?

3

58

38

Bedeutung der nachhaltigen Positionierung für Versicherer

81% der affinen Makler halten eine nachhaltige Positionierung 
der Versicherer für sehr oder eher wichtig.

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

Spartenschwerpunkte1

Größe des Maklerbüros2

Kundenschwerpunkt

Makleralter

Alle Makler 100%

68%

90%

75%

38%

49%

75%

25%

71%

27%

20%

80%

100%

43%

99%

63%

14%

35%

74%

26%

73%

27%

15%

85%

Gesamt

Leben/Rente

Sach/HUK

Biometrische Produkte

Investment/Fonds

Kranken

Privatkunden

Gewerbe- und Privatkunden

1-2 Mitarbeiter

3+ Mitarbeiter

bis 50 Jahre

über 50 Jahre

affine Makler

nicht affine Makler

1 Mehrfachnennungen
2 an 100% fehlend: keine Angabe

Soziodemographie Basis: n=202
Werte in %



Key facts - Übersicht
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Nachhaltige Versicherungsprodukte und Kapitalanlagen
Wie unterscheiden sich affine Makler von den nicht-affinen Maklern?

12Nachhaltiges Interesse und Engagement im Maklermarkt Basis: n=202
Werte in %

Mai 2021

22

30

4

38

52

10
43

nie / w.n.

selten

eher häufig

sehr häufig

Vermittlung nachhaltiger Versicherungsprodukte 
und Kapitalanlagen

affine
Makler

nicht-affine
Makler

Wie unterscheiden sich affine Makler von den 
nicht-affinen?

Spartenschwerpunkte

68%

90%

75%

38%

49%

43%

99%

63%

14%

35%

Leben/Rente
Sach/HUK
Biometrie

Investment/Fonds
Kranken

affine Makler nicht affine Makler

Gestiegene Nachfrage seitens der Kunden

6

30

23

37

4 6
24

65

5

deutlich

etwas

eher nicht

gar nicht

weiß nicht

affine
Makler

nicht-affine
Makler

Bereitschaft der Kunden, für nachhaltige 
Versicherungsprodukte / Investments mehr zu 

zahlen

2

37
60

weiß nicht

(eher) ja

(eher) nein

6
19

75

affine
Makler

nicht-affine
Makler

58
42

Ja

Ø 1  
Schulung

Teilnahme an Schulungen / Webinare zum 
Thema Nachhaltigkeit (letzte 6 Monate)

85

Ø 4  
Schulungen

affine
Makler

nicht-affine
Makler

81

19

Bedeutung der nachhaltigen Positionierung für 
Versicherer

58

38

sehr wichtig /
eher wichtig

affine
Makler

nicht-affine
Makler
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