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1. Management Summary

Im 6. Jahr der Umsetzung seines Vermittler-Registers CICERO hat der VBV eine Umfrage unter
ca. 10'000 gebundenen und ungebundenen Vermittler sowie 340 Generalagenturen lanciert.
Die Rickmeldungen von ca. 2500 der angeschriebenen Vermittler bzw. 111 der eingeladenen
Generalagenturen sind Bestandteil der Analyse und Vorbereitung fiir die Umsetzung der
anstehenden VAG-Revison, sie ergdnzen die (separat erhobenen) Statements der Gesellschaften
und sollen helfen, die Akzeptanz fiir die klinftige Selbstregulierung der Aus- und Weiter-
bildungspflicht und zugleich deren Effektivitat zu erhéhen.

Wie aus den Feedbacks — hier libergreifend zusammengefasst — hervorgeht, betrachtet eine
Gruppe von Vermittlern CICERO als Zwangsjacke, die ihre Produktivitat und Spielraum
beeintrachtigt, wahrend ein anderer Teil (und mit ihm mehrheitlich die Generalagenturen) eine
Regulierung als Instrument der Professionalisierung des Berufs anerkennt, an der heutigen
Form der Selbstregulierung aber zahlreiche Defizite in der Umsetzung bemangelt. CICERO ist
gleichsam ein ‘holzernes Eisen’: Die Branche wollte mit der Nachweispflicht der Weiterbildung
mangelhafte Beratung einddmmen, gleichzeitig beanspruchten die Gesellschaften aber
weiterhin moglichst grossen Freiraum bei der internen Weiterbildung. Die Lésung, eine formelle
Akkreditierung aller Weiterbildungsangebote durch die VBV-Fachstelle, fiihrte beim VBV wie bei
den WB-Anbietern zu einem hohen Administrationsaufwand, gleichzeitig entgleiste das System
vielerorts zu einer opportunistischen "chasse aux points".

Trotz einer aufwandigen Initialkampagne 2015 gelang es nicht, CICERO als Qualitatslabel bei

den Kunden im Markt zu etablieren und viele Members setzen es in der alltaglichen Kunden-
beratung nicht oder selten ein. Aufgrund der fehlenden Netzwerkeffektsewerden daher auch
die gutwilligen Anwender faktisch um den Nutzen gebracht.

Gleichzeitig dussern die Stakeholder aber, dass CICERO innerhalb der Branche einen Kultur-
wandel hin zu stetiger Weiterbildung mindestens verstarkt habe. Vermittler denken als
Betroffene wie als Promotoren (ber Effizienzgewinne nach und befiirworten in betrachtlicher
Zahl einen Paradigmenwechsel, der vom heute inputgesteuerten System (Credits fir Weiter-
bildungsteilnahme) zu einem outputgesteuerten Kompetenznachweis flihren konnte. Damit
wird indirekt auch der Weg bestatigt, den der VBV mit der Revion des Versicherungsvermittlers
VBV bereits beschritten hat.

Ein weiteres belastbares Ergebnis ist die Bereitschaft fiir, ja Fordererung nach neuen Lern-
settings: nach einem Mix aus Prasenzanladssen, die geeignet sind, neben Fachthemen auch das
Alignment der Unternehmenskultur und (beratungs-)ethischer Fragen zu vertiefen, und digital
unterstitzten Formaten, die im dynamischen Alltag den Bedarf nach prazisen Wissensinputs,
Updates z.B. in rechtlichen Fragen oder gezieltem Support in der Mandatsvorbereitung besser,
praziser und kostengiinstiger erfillen.

Flr die Tatigkeit des VBV bedeuten diese Riickmeldungen zugleich Herausforderung und
Chance: heute nehmen viele Vermittler den VBV als Kontrollinstanz oder gar als ‘Blttel’ der
Finma wahr, statt als Partner in der persdnlichen Laufbahnentwicklung. Auch Generalagenten
sehen vielfach den VBV eher als Teil des Problems, der administrative Hiirden aufbaut, weniger
den regulierenden Supporter im Beschaffungsmarkt (der Vermittler). Mit der aufgegleisten
Neuausrichtung der Vermittlerausbildung und den Rahmenbedingungen des revidierten VAG
hat die Branche die Chance, an wirksamen Hebeln anzusetzen: gemeinsame Regeln fiir alle
Vermittler als Standard durchzusetzen, ungebundene Vermittler in der Laufbahnentwicklung zu
unterstiitzten, Gesellschaften und gebundenen Vermittlern moglichst effiziente (Re-)Zertifizie-
rungen zu ermoglichen.
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2. Zusammenfassung und Schlussfolgerungen

2.1.1 Beurteilung von CICERO durch die Vermittler”

Betrachtet man die Ergebnisse der Auswahlantworten («ankreuzen») wie der
zahlreichen Freitextantworten der befragten Vermittler, so fallen diese insgesamt
multidirektional aus: positive wie negative Einschatzungen verdichten sich in der
Gesamtheit nicht zu einer konsistenten Motivlage, sondern spiegeln wider-
sprichliche, teils gegensatzliche Interessen und Zielsetzungen.

Die folgenden Feststellungen entsprechen (zusammengefassten) Aussagen der
teilnehmenden Vermittler:

POSITIVE Einschdtzungen besagen:

e Das CICERO-Zertifikat niitzt z.B. Brokern im Verkehr mit Versicherern und
jungen Quereinsteigern als Qualitatsanstrengung gegeniiber dem
Arbeitgeber.

e Dank Eintrag und Webseite kénnen sich Kunden vorab Uber die beratende
Person informieren.

e CICERO leistet einen Beitrag zur Erhéhung des «niveau du métier».
NEGATIVE Einschatzungen lauten:

e Die ungestiitzte Bekanntheit von CICERO als Label tendiert gegen Null, es
wird daher von Kunden auch nur sehr selten als Q-Label nachgefragt.

e Eherals Q-Label bei Kunden bekannt und von diesen erfragt ist — nach
Einschatzung z.B. von Brokern oder bereits langer im Berufsfeld tatigen
Vermittlern — die FINMA selbst bzw. sind eidgendss. anerkannte Abschlisse.

e CICERO definiert nur einen Mindeststandard — auf einen solchen zu
verweisen, ware fur Vermittler mit etabliertem Kundenportfolio im Einzelfall
sogar kontraproduktiv.

e Die systeminternen Qualitatsanforderungen an den Erwerb der Mitglied-
schaft sind zu niedrig, dies verhindert eine wirksame Markteintrittsbarriere
gegen ‘schwarze Schafe’.

e CICERO (als Regulierungsinstrument) wird von einem Teil der Gesellschaften
in der Branche nicht (konsequent) durchgesetzt, oder sogar bewusst
unterlaufen — daher wird eine eigentlich beabsichtigte Selektionswirkung
nicht erreicht.

e CICERO ist einerseits «nutzlos», weil es nichts zur Verbesserung der
Positionierung beitragt.

* In diesem Bericht wird die Funktionsbezeichnung «Vermittler» geschlechtsneutral geméss der
Definition VAG Kp.4, Art.40 verwendet.
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e CICERO wird aber auch aus dem Grund als «nutzlos» betrachtet, weil es eine
Doppelspurigkeit («controle supplémentaire») gegeniliber den bereits
etablierten Mechanismen der eigenen Gesellschaft darstellt.

e CICERO ist teuer, weil bzw. wenn Vermittler die Weiterbildungskosten selbst
tragen mussen.

e CICERO ist flir erfahrene Vermittler nicht stufengerecht, das WB-Angebot
entspricht oft nicht ihren Bedirfnissen bzw. dem bereits erreichten
Erfahrungsniveau.

e CICERO ist ineffektiv und widerspriichlich, eine «Jagd nach Punkten» fir
redundante Inhalte, wahrend andererseits gewisse fachlich vertiefende
Schulungen, die nach Auffassung von Befragten Q-relevant sind, keine
Punkte erbringen.

Fundamentalkritik an der Nachweispflicht bzw. an CICERO

Viele Teilnehmer der Befragung nutzen die Moglichkeit der Freitextantworten dazu,
ihre grundsatzliche Ablehnung (die formal in Frage 1 artikuliert werden konnte)
auszudricken. Die Vehemenz — und gelegentlich auch drastische, hier nicht
wiedergegebene, Wortwahl — belegt, dass hinter der Ablehnung haufig die
Annahme steht, dass der SVV bzw. VBV als ‘verlangerter Arm’ der Finma
mindestens fir die Art der Durchfiihrung, wenn nicht bereits schon fiir die
Einflhrung einer Nachweispflicht verantwortlich gewesen sei. Fiir diese Kritiker ist
«CICERO» das Synonym fiir eine unbeliebte Regulierung der Vermittlertatigkeit.
Typische Einschatzungen dieser Art lauten:

«Complétement inutile. C'est juste un organe de contrdle supplémentaire qu'il faut
financer.»

«Cicero gehort abgeschafft. Unniitz, Zeitverschwendung, Geldverschwendung.»
«Du Pipo ! On se fou de la gueule du monde !»

«Kostet bringt aber nichts»

«absoluter Leerlauf!»

«Die FINMA hat Ihre Aufgabe an Cicero iibergeben... Super Idee eine Webseite zu
erstellen und dann CHF 150.-- pro Jahr an Gebiihren zu verlangen. Das Ziel wird wohl
nicht erreicht - aber die FINMA hat immerhin weniger Arbeit ;-) Mit anderen Worten:
Cicero hilft nur der FINMA und denjenigen die daran verdienen.»

Ausserungen wie diese spiegeln eine verbreitete Fundamentalopposition gegen die
Regulierung, die vermutlich nur durch ein konzertiertes Vorgehen der Branche
behoben werden kénnte.

Ihr gegeniber stehen jene Rickmeldungen, die zwar die Berechtigung einer
Regulierung in Form einer Lernattestierung anerkennen, weil sie das Potential des
Qualitatserhalts durch Weiterbildung sehen, aber die Umsetzung im heutigen
CICERO-System kritisieren. Diese Gruppe moniert vor allem:

e CICERO konnte sich bisher faktisch nicht im Markt als Q-Label etablieren
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e Den Versicherungskunden ist das Label grossmehrheitlich unbekannt

e Wer es kennt, weiss jedoch i.d.R. nichts Uber die Hintergriinde und
allenfalls den Nutzen fiir den Beratungsprozess.

In dieser Wahrnehmung hilft CICERO in der heutigen Form (noch) nicht wesentlich,
die Schadenrisiken schlechter Beratung zu minimieren, wahrend es fiir die
‘Gutwilligen’ (noch) keinen Zusatznutzen erbringt. Diese Gruppe bestreitet also
nicht der Ansatz einer Regulierung schlechthin, wohl aber einen Nutzen der
heutigen Umsetzung.

Ein begrenzter Nutzen wird allenfalls zugestanden fiir Quereinsteiger ohne das VBV-
Zertifikat, welche dank CICERO eine erste Legitimation in der Hand haben.

2.1.2 Praferenzen fir die Weiterentwicklung der Lernformate

Im zweiten Teil (Fragen 9-14) hatten die Vermittler Gelegenheit, sich zu Elementen
der Weiterbildung zu dussern, die im Rahmen des neuen VAG eine grossere Rolle
als bisher spielen kénnten. Dabei wurden zwei Themenschwerpunkte beleuchtet:

e Wie sind die Teilnehmer — nach mehr als einem Jahr teils schwieriger
Erfahrungen unter dem Corona-Regime — gegeniiber dem Blended Learning
eingestellt? Was sind ihre Bedurfnisse und Praferenzen hinsichtlich
Prasenzformaten und digital unterstiitzem Lernen?

Hier belegen die Antworten insgesamt eine verbreitete Offenheit gegeniiber dem
verstérkten Einsatz digitaler Lernformate, grossmehrheitlich in der Kombination mit
Formen von Prasenzanldssen. Hierzu dussern die Teilnehmer teils sehr reflektierte
Vorstellungen: Vermittler als ‘Einzelkampfer’ schatzen und brauchen den Austausch
mit Kolleg/innen, sei es innerhalb der Gesellschaft, sei es im Kontakt zur anderen
Vermittlern, um ihren Horizont zu erweitern. Vermittler brauchen aber fachlich
‘granuldren’ Input ofter als friiher als Refresher, ohne ihre Arbeitsressourcen zu
schmalern - daflir bieten sich eben Online-Formate (MS-Teams fiir
Gruppenaustausch, Webinare fiir den individuellen Impact) an.

e Waren die Teilnehmer allenfalls bereit, vom heutigen inputorientierten
System, das eine feste Aufwandsvorgabe macht (Punkte gegen
Weiterbildungstage) auf ein outputorientiertes zu wechseln Modell (Punkte
fir einen Kompetenznachweis), welches den Weg zum Kompetenzerwerb
dem Vermittler bzw. den Gesellschaften Gberlasst?

Auch in dieser Frage ist immerhin eine knappe Mehrheit der Antwortenden offen
fur eine Neuformatierung des Nachweispflicht. Wie der erste Teil der Befragung und
zahlreiche Freitextantworten belegen, zielt die Hauptkritik der Stakeholder an der
heutigen Umsetzung sowohl auf dessen fehlende Effektivitat (kein Effekt im Markt)
wie auf eine fehlende Effizienz (hoher Aufwand, Leerlauf, mangelnde Qualitdt).
Bereits die Blaupause fiir einen Wechsel von der heutigen Input- zur
Outputorientierung in der Lernattestierung musste daher plausibel machen, dass
sie diese Stellgrossen positiv beeinflusst.

Kohlhaas & Partner ©2021 5



VBV Cicero-Umfrage 2021

2.2.1 Beurteilung von CICERO durch die Generalagenturen

Betrachtet man die Beurteilung der bisherigen Umsetzung der Registrierungspflicht
durch die Generalagenturen, scheinen die Befragten CICERO der Tendenz nach
wohlwollender zu beurteilen als die Vermittler, die sich an der separaten Umfrage
beteiligt haben. Hierbei kann jedoch relativ klar unterschieden werden zwischen der
Einschatzung der Binnenwirkung der Registrierung und der Beurteilung ihrer
Marktwirkung — letzere findet auch bei den Generalagenten kaum Unterstitzer: das
Ziel, die Lernattestierung und die Weiterbildungsinitiativen bei den Kunden bekannt
zu machen (Output), so dass die Kunden selbst zwischen ‘guter’ und ‘schlechter’
Beratung selektieren (Outcome) und die Aufwande der Agenturen gewissermassen
aufs Renomée einzahlen (Impact), sehen sie als nicht erfillt an.

Eine Binnenwirkung hingegen sieht ein namhafter Anteil der Generalagenturen sehr
wohl gegeben: CICERO als regulatorisches Instrument tragt demnach dazu bei, das
Anliegen der Qualitatssicherung im Binnenverhdltnis zwischen Agentur und
Vermittlern zu bestarken. Diese Art des ‘Drucks’ — den solche Vermittler, fiir welche
die Provision im Mittelpunkt steht, naturgemass beklagen — hilft den Agenturen bei
der Umsetzung ihrer Linie (oder steht dieser zumindest nicht entgegen).

Ein weiterer Mosaikstein flr die (relativ) grossere Zustimmung liegt vermutlich in
der unternehmerischen Ausrichtung der Zielgruppe Generalagenten begriindet:
Generalagenturen bewirtschaften typischerweise ein strukturiertes Kundenportfolio
im Leben- und Nichtleben-Bereich von Privat- und Unternehmenskunden und
haben von daher betriebswirtschaftlich ein Interesse an einem ‘nachhaltig’
angelegten Vertrauenskapital. Wie aus den Freitextantworten hervorgeht, ist die
interne Weiterbildung nicht nur Standard, sondern wird auch als unverzichtbar fir
den Qualitatserhalt angesehen, der fur die Agenturen mehr oder weniger klar
messbar ist: die Generalagentur kann die ‘Verzinsung’ ihrer Bildungsinvestition an
betrieblichen bzw. finanziellen KPI ablesen, sowohl summarisch (wie an der
Kundenhistorie, am Kundenwert, oder an relativen Kosten im Leistungsmanage-
ment), als auch auf Stufe der einzelnen Vermittler herabgebrochen (Anzahl
Neuabschlisse, Abspriinge, Wert pro Kunde usw.).

Was die Registrierungspflicht effektiv dazu beitragt, dazu gehen die Meinungen
auch unter den antwortenden Agenturen auseinander.

Unterschiede zwischen den Sprachregionen

Auch wenn die Aussagekraft wg. der kleinen Grundgesamtheit beschrankt ist (340
Umfrageeinladungen > 111 Teilnehmende > davon 33 aus der Romandie / Ticino),
tragt ein Blick auf differierende Auspragungen in den Antworten der Deutsch-
schweiz und der Romandie moglicherweise zur Erhellung von Unterschieden im
Erwartungsmanagement zwischen den Landesteilen bei:

- Es anerkennen 63% der Vertreter der Romandie (gegeniiber 41% D-CH)
einen Einfluss von CICERO auf die Vorbereitung von Beratungen.

- Die Bereitschaft das Label zu kommunizieren, ist zwar bei Vertretern der
Romandie grundsatzlich ausgepragter (55% ja /45% nein vs. 45% ja / 55%
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nein in D-CH), dafiir setzen aber Agenturen der D-CH das Label mehr als
doppelt so hdufig im personlichen Kontakt ein (90% D-CH gegeniiber 41%
F/I-CH)

- Die Zufriedenheit mit den externen Weiterbildungsmdglichkeiten ist in der
Romandie zurlickhaltender (eher ja/ja: 60%/17%, vs. 46%/36% fiir die D-CH).

- Mit 37% Zustimmung beurteilen Vertreter der Romandie das Verhaltnis von
Aufwand/Ertrag glnstiger als die KollegInnen der Deutschschweiz (25%).

2.2.2 Praferenzen der Generalagenturen fiir die Weiterentwicklung der
Lerninhalte und -formate

Auch die die teilnehmenden Generalagenturen hatten im zweiten Teil des
Fragebogens (9-14) Gelegenheit, sich zu kiinftig wichtiger werdenden Elementen
der Weiterbildung zu dussern.

Dabei wurden zwei Fragestellungen erortert:

a.) Einstellung der Generalagenturen gegeniiber dem Blended Learning, Bedirfnisse
und Praferenzen hinsichtlich Prasenzformaten und digital unterstiitzem Lernen.

Der Vergleich aktuell behandelter Themen der internen Weiterbildungen der
Generalagenturen mit den kiinftig relevanten zeigt eine relative Schwerpunkt-
verschiebung vom verkduferischen zum beraterischen Pol an. Dies macht auch die
Tatsache plausibel, dass nur eine kleine Minderheit kiinftig entweder allein auf
Prasenz- oder nur auf Onlinefomate setzen wiirde, wahrend eine Mehrheit sich
einen Mix zwischen beiden vorstellen kann. Welcher Mix — unabhéangig von den
jetzt gedusserten Praferenzen — tatsachlich akzeptiert wiirde, wird von der
effektiven Ausgestaltung einerseits der digitalen Formate, aber auch kiinftiger
Prasenzformen abhdngen:

Die tendenzielle Verschiebung vom verkauferischen zum beraterischen Pol, welche
sich im IST-SOLL-Vergleich der Weiterbildungsthemen der Generalagenturen
ausdriickt, lasst sich mit zwei grossraumigen Trends verknipfen, welche direkt die
Geschaftsmodelle betreffen: einerseits werden zunehmend einfache Versiche-
rungsprodukte kiinftig Gber digitale Kanale vertrieben werden, ebenso wird das
Leistungsmanagement dieser Produkte digitalisiert; andererseits besteht kunden-
seitig fir komplexe Versicherungsbediirfnisse privat wie unternehmensseitig
weiterhin Beratungsbedarf, der bei einer breiter informierten Klientel eher
anspruchsvoller wird.

Zertifizierungsrelevante Weiterbildung muss sich vor diesem Hintergrund ebenfalls
differenzieren: Fachwissen, das als Fundierung fiir die Beratung unerlasslich ist und
regelmassig aktualisiert werden muss, wird aus Effizienz- und Ressourcengriinden
kiinftig vor allem in digitalen Formaten erworben, repetiert und erneuert. Hingegen
profitiert die Vermittlung und Vertiefung beraterisch relevanter Sozial- und

T Siehe dazu auch die Zusammenfassung der Deloitte-Studie: «Kaufverhalten im Schweizer
Versicherungswesen», © Deloitte 2021, S.4.
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Selbstkompetenzen weiterhin von Prasenz-Settings. Diese werden dann viel starker
Workshop- oder Erfa-Charakter tragen, in denen gleichzeitig Orientierungswissen
vermittelt bzw. ausgetauscht werden kann.

Es muss daher regelmaRig erneuerungsbedirftiges Wissen liber Produkte, Gesetze
und Verordnungen aus Kosten- und Ressourcengriinden kiinftig auf effektive Weise
digital vermittelt werden kénnen; in der Beratung hingegen besteht der Bedarf,
weniger mechanisch als heute, starker verhaltens- bzw. kompetenzorientiert die
personliche Praxis und berufliche Praktiken zu verbessern.

b.) Bereitschaft der Generalagenturen zu einem Wechsel vom heutigen inputorien-
tierten System (Punkte gegen Weiterbildungstage) zu einem outputorientierten
Modell (Zertifizierung fiir einen Kompetenznachweis):

Diese Fragestellung spiegelt insofern einen ‘Balanceakt’, als zu einer verldsslichen
Antwort deutlich mehr Details bekannt sein mlssten — einerseits. Andererseits zeigt
sich in der mehrheitlich zustimmenden Wiirdigung der Vorteile, die es fiir die
Beteiligten hatte, wenn sie den Weg zum Kompetenzerwerb selbst wahlen konnten,
dass eine grundsatzliche Bereitschaft zur Wiedererwagung vorhanden ist!

Aus Sicht der Generalagenturen wiirde es darum gehen, bei einer
Weiterentwicklung der (gesetzlich kiinftig verpflichtenden) Lernattestierung die
Vorteile einer Nachweis- bzw. Registrierungspflicht zu erhalten, da sie dem Ziel
einer Professionalisierung der Vermittlertatigkeit in die Hande spielt, aber den
Aufwand, der heute fir die Steuerung und Administration des Credit-Erwerbs notig
ist, merklich zu reduzieren bzw. im Fall der offensichtlich fast wirkungslosen
«Membership» - in der aktuellen Form — zu eliminieren.
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3. Detaillierte Umfrageergebnisse Teil A Vermittler

Ergebnisse der Online-Befragung der im CICERO-Register eingeschriebenen Vermittler
(8.10.-22.10.2021)

3.1 Positionierung der Umfrage Vermittler

Einladung: Die Einladung zur Vermittler-Umfrage per E-Mail erfolgte am 8.10.2021
im Namen der VBV-Direktion:

e direkt Gber das Befragungstool wurden 8166 Mails zugestellt

e Teilnehmer, die nach 10 Tagen den Befragungslink noch nicht genutzt
hatten, erhielten 5 Tage vor Ablauf der Befragung eine Erinnerung;

e aus technischen Grinden (Firewall) mussten ca. 1500 AXA-Vermittler
innerhalb des Firmennetzwerks kontaktiert werden (ein Reminder konnte
dort nicht verschickt werden).

Erfolgsquote:

e Beteiligt an der Umfrage haben sich innerhalb der 2-Wochen-Frist
2524 Teilnehmende.

e Von diesen nutzten 675 die franzosische Sprachversion, 190 die italienische
Sprachversion.

e Ein Drittel der Antwortenden (liber alle Sprachgruppen hinweg) hat die
Befragung am Smartphone absolviert.

e Nicht alle Teilnehmer haben alle Fragen beantwortet, die Quote blieb aber
Uber 90%.

In relativen Zahlen betrégt die Riicklaufquote (Einladung angenommen/Teilnahme)

e total Uber alle Adressgruppen: 31%
e Ricklaufquote «Andere»: 25%
e Ricklaufquote «Vermittler

grosser Gesellschaften» (ohne AXA): 43%
e AXA-Adressgruppe 15%
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3.2.1: Auswertung der Beurteilung der heutigen CICERO-Registrierung

1. «Seit meiner Mitgliedschaft bei CICERO hat sich meine Arbeitsweise
verandert.»

Diese Aussage verneinen ganz oder teilweise drei Viertel der Teilnehmer, nur jeder
Zwolfte stimmt ihr vorbehaltlos zu:

50% 47% (1187)

27% (690)
% 17% (434)

8% (213)
0%

® a2 © echeria eherNein @ Nein

Abb. 1 Beurteilung zum Einfluss von CICERO auf die personliche Arbeitsweise der Vermittler

1.b) Anschlussfrage:

Welche Art von Einfluss konzedieren die ca. 25% CICERO gegeniiber positiv oder
eher positiv eingestellten Teilnehmer? (mehrere Nennungen moglich)

e Die Mehrheit dieser Minderheit nutzt CICERO, um sich besser zu
positionieren (52.5%)

e Eine weitere Gruppe bereitet sich besser auf Beratungsgesprache vor (40%)

e Die dritte Gruppe erkennt seitens der Kunden héhere Erwartungen an ihre
Beratung (30%), denen sie dank CICERO besser entsprechen kann.

56% (346)

41% (258)

30% (184)

T 1
Ich bereite mich intensiver auf Beratungsgesprache vor. Ich habe den Eindruck, die Kunden haben hdhere Erwartungen an meine Ich nutze Cicero, um mich persdnlich besser zu positionieren.
Beratung.

Abb. 2 Beurteilung zur Art des Einflusss von CICERO
Typische zustimmende Argumente bei den fakultativen Zusatzantworten sind:

Mehr Anstrengungen der eigenen Gesellschaft fiir die Weiterbidlung:

«Es sind generell die Rahmenbedingungen, welche die eigene Gesellschaft dazu
bewegt hat, regelméssigere Trainings in den Fachthemen zu organisieren. Der Ansatz
"lebenslanges" Lernen hat sich in unserer Organisation deshalb etabliert.»

Verbreiterung der Akquise-Basis:

«J’ai aussi une meilleure approche de ’ensemble des assurances en Suisse et beaucoup
plus d’assurance dans mes propos.»
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Up do date bleiben iiber Verinderungen im Umfeld:

«Cela me permet de rester mieux au courant et de comprendre les constants
changements des lois et réglementations pour faire mon travail au plus prés de ma
conscience.»

Fortlaufende Weiterbildung schafft Beratungssicherheit:

«La preparazione ai colloqui ¢ sempre la priorita, ma sapendo che sono certificata
CICERO, quindi seguo una formazione continua, mi sento piu sicura.»

Sensibilisierung fiir Qualitiit in der Berufsausiibung:

«Bin dadurch noch mehr sensibilisiert wie wichtig meine Arbeit ist und gleichzeitig
schockiert was fiir Menschen als Versicherungsberater MIT und ohne VBV-Diplom
angestellt und auf Kunden losgelassen werden.»

2. Wie setzen Vermittler die Registrierung in der Kundenkommunikation ein?

13% (319)
_8% - - -

48% (1174)

32% (786)

18% (448)

T
nur gegeniiber Neukunden bei Neukunden und Bestandskunden indem ich auf meiner Webseite bzw. auf nurim direkten, onli Kontakt Die ip erwahne ich gar nicht, die

Facebook darauf hinweise Kunden kdnnen sie ohnehin nicht
einordnen.

Abb. 3 Einsatzweisen der Membership bzw. des CICERO-Labels durch die Vermittler

Aufs Ganze betrachtet spiegelt sich im ‘zuriickhaltenden’ praktischen Einsatz eine
verbreitete kritische Sicht der Teilnehmer auf das CICERO-Label:

Knapp die Halfte verzichtet vollsténdig auf seine Verwendung, da die
Kunden das Label entweder nicht kennen oder dessen Bedeutung nicht
einschatzen kénnen.

Immerhin ca. ein Drittel verwendet es bei Neu- und Bestandskunden, stellt
aber (gemass Zusatzantworten) kaum Effekte auf die Beratung fest.

Ebenfalls gemadss Zusatzantworten scheinen es v. a. Einsteiger bzw.
Vermittler mit erst kleinerem Netzwerk zu sein, die auf eine gewisse
vertrauensbildende Wirkung bauen.

Jede/r Sechste weist (nur) auf der Website oder in sozialen Medien auf

seine/ihre Mitgliedschaft hin.

Schlisselt man die Antworten nach dem Kriterium auf, ob ein Teilnehmer die zuvor
gestellte Frage nach der personlichen Einschatzung einer « Wirksamkeit» des Labels
positiv oder negativ beantwortet hat, zeigt das Profil der Einschatzungen deutliche
Abweichung zwischen den Kohorten:

Kohlhaas & Partner ©2021 11
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a) «CICERO hat Einfluss auf meine Beratung» => hdufigerer Einsatz in der Praxis

49% (298)

30% (180)
24% (146)

17% (104)
— -
0%

T T T 1
nur gegeniiber Neukunden bei Neukunden und Bestandskunden indem ich auf meiner Webseite bzw. auf nurim direkten, onli Kontakt Die ip erwahne ich gar nicht, die

Facebook darauf hinweise Kunden kénnen sie ohnehin nicht
einordnen.

Abb. 4 Einsatz des Labels bei Vermittlern, die CICERO einen Einfluss auf ihre Arbeitsweise zubilligen

b) «CICERO hat keinen Einfluss ...» => deutlich geringerer Einsatz des Labels

54% (991)
50%

27% (486)

17% (302)
12% (214)

0%

T T T 1
nur gegeniiber Neukunden bei Neukunden und Bestandskunden indem ich auf meiner Webseite bzw. auf nurim direkten, onli Kontakt Die ip erwahne ich gar nicht, die

Facebook darauf hinweise Kunden kénnen sie ohnehin nicht
einordnen.

Abb. 5 Einsatz des Labels bei Vermittlern, die CICERO keinen Einfluss auf ihre Arbeitsweise zubilligen

3. Wie stehen die Teilnehmer zur Dauer der CICERO-Attestperiode von 2 Jahren?

Mehr als 2/3 der Teilnehmer ( >70%) halten die aktuell geltende Erneuerungsdauer
von zwei Jahren fiir angemessen oder eher angemessen:

39% (952)

31% (762)

16% (390) 14% (343)

B

@2 © echeria eherNein @ Nein

Abb. 6 Beurteilung der Attestdauer von 2 Jahren

In den Freitextantworten kommen dabei zwei gegensatzliche Stimmen zur Geltung:
die eine Gruppe wiinscht sich eine Verlangerung auf drei oder mehr Jahre, die
andere Gruppe kann sich auch eine Verkiirzung auf ein Jahr vorstellen, dann aber
mit weniger WB-Tagen und strafferer Uberpriifung der Qualitat.

Beide Gruppen werden, wie die fakultativen Freitextantworten zeigen, von
unterschiedlichen Interessen motiviert:

e die erste Gruppe sieht in der ‘Unterwerfung’ unter eine Nachweispflicht der
Aus- und Weiterbildung vor allem eine Erschwernis der eigenen Arbeit und
einen zusatzlichen Kosten- bzw. Aufwandsfaktor.

e Die zweite Gruppe betrachtet das CICERO-Regiment vor allem als
Hygienefaktor: sie anerkennt die Notwendigkeit einer Zertifizierung und
betrachtet den Kundenschutz eher aus der Sicht einer — wie 6fter konstatiert
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wird, mit CICERO allerdings erst teilweise bis ungenligend umgesetzten -
Zutrittsbarriere gegen unseriose Vermittler.

4. Finden Vermittler im Kursangebot auf der CICERO-Plattform geniigend
Angebote?

Fast drei Viertel der Teilnehmer erklaren das Angebot als (eher) ausreichend fiir
ihre Bedirfnisse:

41% (987)
36% (869)

16% (381)
8% (186)

I

@®J)a © chersa eherNein @ Nein

Abb. 7 Beurteilung der Kursangebote auf der CICERO-Plattform

Dieser Befund steht allerdings zum Resultat der Frage 15 latent im Widerspruch,
wonach fast 2/3 der Teilnehmer die Webplattform von CICERO nie (und 1/3 nur
sporadisch) zu Rate ziehen, wenn sie eine Weiterbildung suchen.

Die Aussage entspricht aber dem wiederholten Hinweis in den Freitextantworten,
dass das Angebot an Weiterbildungen, welches via VBV auf der CICERO-Plattform
dokumentiert wird, wenig bekannt sei.

Auch in diesem Fall kann die Unterscheidung der Praferenzen zwischen den zwei
Kohorten der Vermittler v.a. der grossen Unternehmen einerseits und anderen
Vermittlern einen Fingerzeig geben:

a) Teilnehmer aus der Kohorte «Andere» Vermittler halten zu einem Drittel das
Angebot fir nicht ausreichend und nur zu knapp einem Drittel fur klar ausreichend.

37% (498)

50%
31% (415)
25% 21% (275)
11% (141)

@2 © cheria eherNein @ Nein

Abb. 8 Beurteilung des Kursangebots aus der Kohorte «Andere»

b) Von den Teilnehmern aus der Kohorte gebundene Vermittler, die alle bei einer
grossen Gesellschaft tatig sind, stellen hingegen nur ca. ein Sechstel das Angebot
infrage — 86% halten es flir eher oder vollig ausreichend:

41% (452) 45% (489)

50%
25%
10% (106)
4% (45)
0% _—‘

@2 ® cheria eherNein @ Nein

Abb. 9 Beurteilung des Kursangebots aus der Kohorte «Vermittler grosser Gesellschaften»
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Dieses Bild bestatigen auch die korrelierten Freitextantworten: Mehrheitlich sind
Vermittler mit dem internen Weiterbildungsangebot ihrer Gesellschaften inhaltlich
zufrieden und/oder stutzen sich vor allem darauf ab, weil sie auf dieser Basis ihre
Credits ressourcenschonend (weniger zeitaufwandig, kostenglinstiger) erwerben
kénnen.

5. Welche Art von WB-Angeboten halten die Teilnehmer fiir besonders niitzlich?

Die Frage war bewusst offen formuliert (im Unterschied zu den Fragen 9. und 11.),
liess also sowohl Antworten zu Inhalten wie zur Form bzw. zum Rahmen der
Weiterbildung gelten.

Inhaltlich wird in den 1078 Rickantworten fast die ganze Breite produkte- und
kundenbezogener Themen aufgefiihrt: als nltzlich wird in diesem Sinn alles
aufgeflihrt, was Vermittler in ihrer Vertriebstdtigkeit, bei der Auftragsvorbereitung
und im Verkaufsprozess konkret (und einkommenswirksam) unterstitzt. Die
vorwiegend genannten Inhalte decken sich mit wichtigen Branchen
(Sozialversicherungen, Sozialversicherungsrecht, Haftpflicht, Vorsorgeplanung,
Finanz- und Vermogensplanung, Unternehmens- bzw. KMU-Beratung,
Nachfolgeplanung usw.). Es handelt sich hierbei vor allem um entweder
produktnahe oder branchen- bzw. auf Kundengruppen bezogene Fachthemen der
PV und UV, mehr oder weniger spezialisiert.

Namentlich in der fachlichen Spezialisierung und Vertiefung sehen gerade
langjahrige Vermittler auch eine Chance fiir ihre Weiterbildung, wahrend
generische, niederschwellige Inhalte fiir sie weder von Interesse noch laufbahn-
forderlich sind. Wie auch zu anderen Fragen angemerkt wird, berlicksichtigt die
Systematik von CICERO heute nicht (gentigend) diesen Aspekt der Funktions- und
Berufserfahrung. Ein unternehmensneutrales Konstrukt wie CICERO soll zwar die
Personalentwicklung der Gesellschaften weder konkurrenzieren noch ersetzen, es
konnte jedoch subsidiar, mit der Leitidee der Professionalisierung des Vermittler-
berufs und im Interesse der Qualitatsentwicklung, die Laufbahngestaltung von
Vermittlern unterstitzen.

Grundsatzlich bevorzugen gebundene Vermittler die Angebote ihrer eigenen
Gesellschaften bzw. alle Themen, die den Vertrieb der eigenen Produkte
unterstitzen. Sie orientieren sich auch in der persénlichen Planung an den
Angeboten des Arbeitgebers (wie die Ergebnisse zu Frage 10 bestéatigen). Dies tun
sie laut Eigenaussage auch bewusst, um ihren Zeit- und Kostenaufwand mit Blick auf
die von ihnen vertretenen Produkte zu optimieren. In einzeln Fallen werden
Drittanbieter (wie IfFP, Mendo oder ZHAW) namentlich als Referenz erwéahnt.

Als wichtige Grosse unter den bevorzugten Themen orientierender Art fiir ihre
Weiterbildung erwdahnen die Befragten News und Verénderungen: im
Versicherungsmarkt generell, in den eingesetzten Technologien, im
Versicherungsrecht und verschiedenen Vertragsarten. Es werden aber auch
gesellschaftliche und volkswirtschaftliche Verdnderungen genannt, die sich in naher
Zukunft auf die Produkte, aber auch auf die Akquisition auswirken: Cyber-

Kohlhaas & Partner ©2021 14



VBV Cicero-Umfrage 2021

Kriminalitat, Digitalisierung allgemein oder Veranderungen gesellschaftlicher
Institutionen wie die Ehe fir alle oder die Gleichstellung — bis hin zur Frage nach
einem Wandel der Institution Versicherung selbst.

Schliesslich werden auch die Rahmenbedingungen der Weiterbildung erortert:
namentlich wollen viele Vermittler weg von langen, umfangreichen Prasenzkursen
und nennen z.B. regelmassige «Kurzschulungen» in MS-Teams als Alternative auch
fur Anldsse in der Gruppe, neben zeitlich véllig unabhadngig zu absolvierenden
Webinaren zu Fachthemen oder Inputs Gber Produktinnovationen der Gesellschaft.
Dieser Aspekt wird immer wieder im Zusammenhang mit den knappen Ressourcen
angefihrt. Auf diesen Punkt kommen die Fragen in Teil 2 (s.u.) zurick.

6. Welche Art von WB-Angeboten vermissen die Teilnehmer?

Mehrheitlich sehen die Teilnehmer ihre Bediirfnisse mit der bestehenden Themen-
palette abgedeckt, vor allem was Produkte und fachliche Themen betrifft. Jedoch
wird wiederholt ein Ubergewicht bei der Privat-/Personenversicherung beméangelt,
zulasten von KKV oder Sach- und Unternehmensversicherungen. Neben Vertretern
von Krankenkassen kommt dabei v.a. die Brokerperspektive zum Tragen.

Spezifische Nennungen betreffen vor allem die Formate der Ausbildung: vielfach
gewlnscht wird eine Verbreiterung weniger bei den Inhaltsthemen als bei der Art
dieser Formate:

e Mehr Praxisbezug, weniger Theorie
e «Una vera formazione di vendita, non solo tecnica»

e «Mehr Info-Veranstaltungen, welche nur kurz dauern»: Generell besteht ein
Interesse nach solchen Kurz-Inputs, verknupft allenfalls mit Online-
Formaten.

e «Ce qui manque c'est plut6t la diversité de I'offre de formations: formateurs
et organismes - Lieux en présentiel - catalogue des formation en ligne».

Auch verbunden mit Positivbewertungen:

«Umfangreiches Bildungsangebot auf Eurer Webpage. Gratulation. Ggf. eine Reihe von
Praxis-Austausch-Seminaren oder -Vortragsreihen zu speziellen Themen wie z.B. neue
Risiken / Schadenfallbearbeitung / Praxisfille / komplexe Sachverhalte etc. Wissens-
vermittlung anhand von Praxisbeispielen, um Einblicke in Themen zu gewéhren.»

7. Wie bewerten Vermittler den Zeitaufwand von 45 Stunden Weiterbildung fiir
die Zertifizierung?

Flr angemessen halten mehr als 70% der Befragten den aktuellen Weiterbildungs-
aufwand ganz (36%) oder «eher» (35%), ein Viertel findet das zeitliche Investment
entweder zu gross, oder aber auch (eine Minderheit) zu gering, mit dem Tenor:
«das Niveau fur Cicero ist zu tief»:
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38% (889) 34% (795)

255 17% (409)
11% (256)

@2 © cheria eherNein @ Nein

Abb. 10 Stellungnahme zum zeitlichen Weiterbildungsaufwand

Die scheinbar widerspriichlichen Einschatzungen in den Freitextantworten spiegeln,
dass einerseits die Arbeitsbedingungen und Weiterbildungskonzepte je nach
Gesellschaft oder zwischen Gesellschaften und Ungebundenen sehr unterschiedlich
gestaltet sind, dass aber auch die Einschatzungen der Vermittler je nach
Erfahrungsstufe, Zugehorigkeit, Branche oder Tatigkeitesschwerpunkte auseinander
driften: Flr viele ungebundene Vermittler sind (auch zu anderen Fragestellungen)
die Kosten fiir die Credit-Weiterbildungen ein konstantes Argernis: viele lehnen es
ab, fur eine — aus ihrer Sicht — aufgezwungene Regulierungmassnahme selbst zahlen
zu sollen. Dieser ‘harte Kern’, der eher mehr als einen Drittel der
Befragungsteilnehmer umfassen diirfte, erkennt einen Zusammenhang zwischen
Beratungsqualitdat und Branchenrenommeée nicht an und fokussiert vor allem auf die
personlichen Erwerbs- und Verdienstmaoglichkeiten.

Der einen Gruppe, die man als ‘Aufwandskritiker’ bezeichnen kdnnte, steht eine
andere Gruppe gegeniber, die ‘Qualitats- und Ertragskritiker’, welche sich
statistisch haufiger milizmassig in der Aus- und Weiterbildung der Branche
engagieren. Diese bemangeln eher zu laxe, nicht niveaugerechte Anforderungen
bzw. eine fehlende Durchsetzung der Anerkennungskriterien:

«Es ist viel zu einfach die Cicerocredits zu erhalten. Die meisten Aussendienstmit-
arbeiter erreichen diese alleine durch Sitzungen, bei welchen sie nichts lernen und
nichtmals aufpassen miissen. Daher ist eine Cicero-Mitgliedschaft fiir mich auch nicht
aussagekréftig in Hinsicht auf die Qualitdt und das Wissen eines Mitglieds. Die
Mitgliedschaft ist sehr einfach zu erreichen und aufrecht zu erhalten.»

Eine wiederkehrende Formel lautet: zu viel Punktesammeln und handkehrum zu
wenig Punkte fir qualitativ anspruchsvolle Weiterbildung, zu wenig Alternativen in
der Form der Weiterbildung (Prasenzformen vs. Online-Formen der Weiterbildung;
kurze Wissens-Nuggets vs. Formate grosseren Umfangs). Auch wo diese vorhanden
sind, fehlt vielen Teilnehmern, welche nicht die Leitplanken von einer Gesellschaft
erhalten, die Orientierungsmaoglichkeit.

Jene Qualitatskritiker bemangeln immer wieder eine fehlende Stufengerechtigkeit
des Systems, welche sowohl den Weiterbildungsangeboten wie einer fehlenden
Qualitatsabstufung des Systems angelastet wird:

«Mir ist absolut bewusst, dass stetige Weiterbildung von entscheidender Bedeutung fiir die
Beratungsqualitét ist. Dass jahrelang erprobte, zuverldssige und seriose Berater aber die
identische Ausgangslage wie Neueinsteiger vorfinden, erachte ich als storend.»

Eine weitere, wiederholt formulierte Problematik betrifft eine Ausdiinnung des
Angebots an Weiterbildungen «seit Corona», welche den Erwerb der Credit Points
in der vorgegebenen Frist erschwere. Hier fordern Befragungsteilnehmer immer
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wieder eine Erh6hung der Online-Angebote und/oder eine Fristerstreckung fir die
Rezertifizierung zum gegenwartigen Zeitpunkt.

Es finden auch Vergleiche mit supplementdren WB-Organisationen wie dem
privaten IFFP statt:

«<Kurse aus dem VBV-Angebot> ...sind fiir mich nicht relevant da ich als Selbstindiger
auf IfFP ausweiche, diese Plattform bietet Kurse & Seminare welche einen echten
Mehrwert bringen..»

8. Wie charakterisieren die Teilnehmer CICERO im Ganzen?
Dazu standen den Teilnehmern finf vorformulierte Antworten zur Verfligung:
«Alles in allem finde ich das heutige Cicero-System...

e genau richtig — Aufwand und Ertrag stehen flir mich in einem guten Verhéltnis

¢ unterstiitzend, weil es motiviert, mich durch Weiterbildung regelmassig aufzudatieren
¢ zu aufwandig, weil ich zu viel Zeit investieren muss

¢ wenig Gberzeugend, weil meine Kunden kaum davon profitieren

e irrelevant, weil meine Kunden nicht einmal davon wissen»

Unter diesen Antwortoptionen konnten die Teilnehmer maximal zwei Aussagen
auswahlen und so ausser nur positiven oder nur negativen auch eine ‘gemischte’
Antwort geben. Von dieser Méglichkeit machte ca. ein Drittel Gebrauch.

50%
38% (891) 39% (913)

23% (543)

o -

0% T T T 1
genaurichtig - Aufwand und Ertragstehen  unterstiitzend, weil es motiviert, mich 2u aufwiindig, weil ich zu viel Zeit wenig iiberzeugend, weil meine Kunden  irrelevant, weil meine Kunden nicht einmal
fiar mich in einem guten Verhaltnis durch Weiterbildung regelmassig investieren muss kaum davon profitieren davon wissen
aufzudatieren

25% 19% (445)

Abb.11 Beurteilung von CICERO «im Ganzen»

Positiv wird gesehen:

e Firjeden 5. Teilnehmer stehen Aufwand und Ertrag von CICERO im richtigen
Verhaltnis

e Mehr als ein Drittel anerkennt eine motivierende, unterstiitzende Rolle von
CICERO fir die personliche Weiterbildung.

Negativ beurteilen:

e ein Sechstel der Befragten den Zeitaufwand (zu hoch)

e fast ein Viertel einen fehlenden Kundennutzen

® ca.40% halten CICERO fiir irrelevant, da es den Kunden weitgehend
unbekannt sei.

Aufschlussreich ist die unterschiedliche Profilierung der Antworten, wenn man die
Kohorten einerseits jener Minderheit der Teilnehmer, welche CICERO grundsatzlich
einen Einfluss auf die eigene Beratungspraxis zubilligen, andererseits der Mehrheit,
welche einen solchen Einfluss verneint (vgl. Frage 1), separat betrachtet:
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59% (343)

30% (173)

25% 20% (115)
14% (82) 12% (68)

0% T T T 1
genau richtig - Aufwand und Ertrag stehen unterstiitzend, weil es motiviert, mich 2zu aufwéndig, weil ich zu viel Zeit wenig (iberzeugend, weil meine Kunden  irrelevant, weil meine Kunden nicht einmal
fiir mich in einem guten Verhéltnis durch Weiterbildung regelmassig investieren muss kaum davon profitieren davon wissen
aufzudatieren

Abb. 12 Beurteilung von CICERO durch die aufgeschlossenen Nutzer

Demnach beurteilt, wer CICERO fiir wirksam in der eigenen Arbeit einschatzt, auch
das Aufwand-Ertrags-Verhaltnis deutlich vorteilhafter und anerkennt ausgepragter
eine Motivationsfunktion der Lernattestierung fir sich selbst. Gleichzeitig fallen die
Negativwertungen deutlich geringer aus (Abweichung 50%).

Hingegen beurteilt, wer CICERO einen praktischen Einfluss fur sich selbst abspricht,
auch das System im Ganzen entschiedener negativ: als nicht Gberzeugend resp.
irrelevant, weil die Kunden das Label weder kennen (46% vs. 20%) noch davon
profitieren (27% vs. 12%):

50% 46% (798)

32% (547) 27% (475)

25% -
= o -

0% T T T 1
genau richtig - Aufwand und Ertrag stehen unterstiitzend, weil es motiviert, mich zu aufwandig, weil ich zu viel Zeit wenig Uiberzeugend, weil meine Kunden  irrelevant, weil meine Kunden nicht einmal

fidr mich in einem guten Verhaltnis durch Weiterbildung regelmassig investieren muss kaum davon profitieren davon wissen
aufzudatieren

Abb. 13 Beurteilung von CICERO durch die grundsatzlich kritischen Nutzer

3.2.2: Auswertung der Praferenzen zu Weiterbildungsthemen und dem
kiinftigen Format der Nachweispflicht

Die Befragung war so konzipiert, dass die erste Halfte der Fragen (1.-8.) die
Einschatzung und Bewertung der heute im CICERO-Register eingetragenen
Vertriebler (iber das bestehende System abholte, wahrend die zweite Halfte der
Fragen auf die Einstellungen und Praferenzen gegeniiber Elementen einer
Weiterentwicklung der Nachweispflicht abzielt, insbesondere mit Blick auf den
Wechsel zu einem Kompetenznachweis, welcher mit dem neuen VAG kompatibel
ware.

In zwei Fragen (9. und 11.) wurde mit dem Ziel eines Gap-Vergleichs abgeholt:

9. «Welche der folgenden Themenfelder halten Sie fiir wichtig in der
Weiterbildung fiir den Vertrieb?», im Kontrast zur Frage

11. « Welches war das Thema bzw. der Gegenstand lhrer letzten Weiterbildung?»

Dabei wurden die gleichen Items abgefragt wie in der Generalagenten-Befragung
(basierend auf den Themenfeldern im Weiterbildungsangebot von CICERO):

* Fihrung und Management
e Compliance Regeln
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* Arbeitsorganisation

e spezifische Branchenthemen

e Beratung und Verkauf (Sales)

e Gesetze und Verordnungen

e Trends in der Marktentwicklung
e Produkte (Schulungen)

Welche Weiterbildungsthemen sind Vermittlern wichtig?

Abb. 14 Priorisierung von WB-Themen durch die Vermittler

Welche Themen wurden an der letzten Weiterbildung behandelt?

Abb. 15 Effektiv behandelte Themen im Rahmen der letzten Weiterbildung

Vergleicht man die Praferenzen der Vermittler in dieser Frage (welche Themen sind
wichtig) mit denen der Generalagenten (vgl. S.31/32), féllt eine zunadchst schwache-
re Schwerpunktbildung auf (um ein ‘Hihnertrittmuster’ auszuschliessen, wurden
die Items der Frage 9 den Teilnehmern randomisiert, also jeweils in Zufallsreihen-
folge gezeigt!). Dennoch zeigt sich eine dhnliche Tendenz: wahrend in den effektiv
durchgefiihrten («letzte») Weiterbildungen der Fokus beim Verkauf und Vertrieb
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liegt (und entsprechend die Produkteschulung im Vordergrund steht), geht die
Praferenz der Vermittler eher in Richtung beraterischer Kompetenzen.

Bei den Generalagenturen, welche ihrerseits Weiterbildung flr die Mitarbeitenden
organisieren, ist ein analoger Trend zu verfolgen, wenn man zwischen den heutigen
Programmen und den kiinftig verfolgten fragt. Der Marktdruck ist offenbar dafir
verantwortlich, dass sich der Gap zwischen den Praferenzen (in Richtung
beraterischen Kompetenzen) und heutigen Schwerpunkten auf verkaufsorientierten
Schulungen nicht so schnell schliessen lasst.

10. «In welcher Form haben Sie lhre letzte Weiterbildung absolviert?»

Drei Viertel aller Befragten geben hier als Veranstalter ihrer letzten Weiterbildung
den Arbeitgeber an bzw. die Gesellschaft mit der sie zusammenarbeiten:

73% (1678)

16% (371)

7% (164) 4% (93)

T T
Im Rahmen eines VBV-Lehrgangs Bei meinem Arbeitgeber bzw. auftraggebender Bei einem Drittanbieter (Weiterbildungsanbieter) Ich habe mich ohne fremde Unterstiitzung selbst
Gesellschaft (z.B. Produkteschulung) vorbereitet / weitergebildet

Abb. 16 Letzte Weiterbildung: wie durchgefiihrt?

Drittanbieter machen unter einem Sechstel aus (16%), Angebote des VBV 7%,
weitere 4% geben an, die Weiterbildung in Eigeninitiative organisiert zu haben.
Diese Zahlen zeigen, dass die im engeren Sinn gesellschaftsinterne Weiterbildung
weit Uiberwiegt: das bedeutet aber auch, dass die jeweiligen Rahmenbedingungen
der Gesellschaften in der Personalentwicklung und Weiterbildung sich
entsprechend stark auf die effektiven Inhalte und Formate auswirken. Dies ist
einerseits gewollt, zeigt aber auch deutlich auf, dass kiinftige Verdnderungen in der
Ausgestaltung der Nachweispflicht nur in Kooperation mit den Gesellschaften
erfolgen kann.

12. « Wenn es kiinftig méglich ware, dass Sie lhre Nachweispflicht periodisch mit
einem Online-Test (30-45 Minuten) als Kompetenznachweis erbringen und im
Gegenzug die Art lhrer Priifungsvorbereitung selbst wahlen kénnten (statt wie
bisher durch 45 Stunden Pflichtweiterbildung alle zwei Jahre) — wiirden Sie diese
Option nutzen?»

Diese Frage bejahen 53% aller Teilnehmer, wobei jedoch zwischen den Sprach-
regionen ein deutlicher Unterschied besteht: Teilnehmer aus der Deutschschweiz
beflirworten die Option zu 58%, Teilnehmer aus der Romandie verneinen sie zu
knapp 60%:
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Kompetenznachweis nach Sprachregionen

(1082): Nein

T (1205):Ja

D-CH ROMANDIE TICINO

mJa mNein

Abb. 16 Pro/contra Kompetenznachweis: Gesamtschweiz (li.) / nach Sprachregionen (re.)

Wie bei der Frage 1) wurde an dieser Stelle eine antwortabhdngige Verzweigung
eingebaut. Da es zum gegenwartigen Zeitpunkt einerseits nicht moglich war, den
Befragungsteilnehmern das Konzept eines Kompetenznachweises detaillierter zu
erldutern, andererseits aber das neue VAG voraussichtlich eine (ebenfalls jetzt
inhaltlich noch nicht absehbare) Weiterentwicklung von CICERO mit sich bringen
wird, wurden Beflirworter und Gegner statt dessen nach den inhaltlichen
Praferenzen ihrer Wahl befragt:

Beflirworter eines Wechsels: welche Vorteile ein Kompetenznachweis fiir sie haben
konnte (dessen Umsetzung automatisch mehr Blended Learning beinhalten wiirde)
= Anschlussfrage 12a).

Gegner eines Wechsels: welche Vorteile der Préisenzunterricht in ihren Augen hat
(der im heutigen, inputorientierten System dominiert).
= Anschlussfrage 12b).

Anschlussfrage 12.a) «Welche der folgenden Vorteile treffen aus lhrer Sicht fiir
einen Kompetenznachweis zu?»

Dazu wurde die Stellungnahme zu folgenden drei Aussagen abgefragt:

e «Wenn man keine vorgegebenen Pflichtstunden absolvieren muss, verliert man keine
produktiven Arbeitsstunden» => bejahen 70% der Befragten;

e «Wer es gewohnt ist, selbstédndig zu lernen, ist nicht unbedingt auf Prasenzseminare
angewiesen», => dem stimmten 80% der Befragten zu;

e «Wem die freie Zeiteinteilung wichtig ist, der kann sich die Priifungsvorbereitung nach
eigenem Bediirfnis gestalten» => dem pflichteten 93% der Teilnehmer bei

80% (957)
75% 70% (836)

30% (355)
20% (234)

0% T

Wenn man keine i i muss, verliert ‘Wer es gewohnt ist, selbstandig zu lernen - ob mit Biichern, oder Wenm freie Zeiteinteil wichtig ist, kann sich die Prifung:
man keine produktiven Arbeitsstunden. digital/online - ist nicht unbedingt auf Présenzseminare angewiesen. nach eigenem Bediirfnis gestalten.

eitung

@ Tifitzu @ Trifftnichtzu
Abb. 17 Bewertung moglicher Vorteile beim Wechel zum Kompetenznachweis

Alle drei (moglichen) Vorteile finden mithin eine Zustimmung von Gber 2/3 der
Beflirworter eines Wechsels zum Kompetenznachweis.
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e Den grossten Nutzen sehen die Befragten in der personlichen Freiheit bei
der Zeiteinteilung — bewusst wurde dabei die Formulierung
«Prifungsvorbereitung» (statt allgemeiner Weiterbildung) verwendet.

e Die Entkoppelung des Lernens von den heute vorherrschenden
Prasenzseminaren, mithin eine (bessere) Anpassung der Lernform an die
Gegenstande des Lernens, leuchtet vier von fiinf der Beflirwortern des
Kompetenznachweises ein.

e Als weniger relevant — gegeniiber den beiden vorgenannten Argumenten —
schatzen die Befragten hingegen eine verminderte Beeintrachtigung der
beruflichen Produktivitat.

Welche Argumente bewegen nun umgekehrt die Gegner eines ‘Systemwechsels’?

Anschlussfrage 12.b) «Wie beurteilen Sie folgende Aussagen iiber (heute eher
typische) Prasenzkurse im Weiterbildungsangebot von CICERO?»

76% (821)

72% (771)

63% (679)

37% (398)

28% (306)
24% (256)

Ich schatze es, wenn ich Kurse mit festen Zeitgef4ssen belegen kann. Ichlerne gerne im Kreis Gleichgesinnter und bevorzuge daher Prasenzkurse sind fir mich als Priifungsvorbereitung praktisch, auch
Présenzunterricht. wenn ich dafiir mehr Zeit einsetzen muss.

@ Tifftzu @ Trifftnichtzu

Abb. 18 Bewertung moglicher Vorteile von Prasenzkursen

Jene knappe Mindertheit der Teilnehmer, welche nicht fir den Kompetenznachweis
votierte, favorisiert unter den Antworten die Aussicht, bei Kursen «mit festen
Zeitgefdssen» planen zu kénnen (76%), gefolgt vom Angebot, «mit Gleichgesinnten»
zu lernen (72%), wahrend der Aspekt der Prifungsvorbereitung (63%) an dritter
Stelle kommt.

Die Freitextantworten zeigen, dass es insgesamt weniger die Lernform ist, welche
diese Gruppe bevorzugt, als die Veranstaltungsform:

Erfahrungsaustausch hebt Intensitiit und Qualitiit:

«Man trifft andere Leute diskutiert, lernt nicht nur seinen Blickwinkel kennen. Den
Erfahrungsaustausch schétze ich sehr.»

«J'apprécie la formation en présentiel non pas parce que le groupe partage les mémes
idées, mais car cela favorise 1'échange d'idées et d'expériences, contrairement au
formation en ligne.»

«A mio parere le formazioni di presenza e I'obbligo di un certo numero di ore insieme
ad un esame periodico sono fondamentali per aumentare la qualita del marchio Cicero.

Dariiber hinaus kann Prasenzveranstaltungen eine im Einzelfall sehr wichtige
Funktion fir die Vermittlung und Durchsetzung von Werten zukommen, wie ein
Teilnehmer beobachtet:
«L'insegnamento in presenza non ¢ indispensabile, ma la totale autonomia e
digitalizzazione di corsi ed esami puo avere il 'effetto di "falsare" il target di

apprendimento (...), di non avere una visione di chi opera sul territorio, da far
scadere ancor di piu il livello di chi opera in questo mercato.»
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Teilnehmer streben haufig einen Mix an zwischen Prasenzlernen und
Onlineformaten an, also das neudeutsch so genannte Blended Learning: die
«répartition entre cours en présentiel et cours online», ist bereits Gewohnheit oder
vielen zumindest soweit vertraut, dass sie bereit waren, sich in grosserem Umfang
darauf einzulassen. Fir sie «(sind) Online-Lernen und Videokonferenzen bereits voll
integriert im normalen Arbeitsalltag», wie ein anderer Teilnehmer schreibt.

Dabei wird auch konstatiert, dass von einer starkeren Diversifikation der
Weiterbildungsformate auch ihre Geschaftsmodelle profitieren wiirden:

Stirkung der Online-Formate unterstiitzt technisch die Beratungsqualitiit:

«Als unabhéngiger Berater muss ich enorm viele Produkte kennen. Die jeweiligen
Schulungen bringen mir keine Cicero-Punkte sind aber enorm wichtig. Ich bin froh,
wenn es eine Online-Lsung fiir Cicero gibt.»

«Zwingend Online-Moglichkeiten schaffen und anbieten. Insbesondere der
Vertriebsmitarbeitende schitzt es, wo/wann immer auf die Lerninhalte zugreifen zu
konnen. Dies ist zeitgeméss.»

13. «Woran orientieren Sie sich, wenn Sie sich fiir eine Weiterbildung entscheiden?»

75% 69% (1554)
61% (1374) 60% (1346)
50%
36% (804)
25% (576) 27% (601)
25%
14% (312)
k] — -
0% T
Angebote auf der CICERO-Webseite Vorgaben meiner Versicherung (Arbeit- oder Auftraggeber) Miindliche Empfehlungen bzw. Hinweise von Kolleg/innen
@ immer @ vonMalzuMal nie

Abb. 19 Welche Quellen/Anregungen beeinflussen Vermittler bei der Wahl ihrer Weiterbildung?

Nicht mal einer von zwanzig Befragten nutzt die auf der CICERO-Plattform
aufgefihrten Weiterbildungsangebote regelmassig fir die persénliche Planung; ein
gutes Drittel informiert sich dort immerhin sporadisch, 6 von 10 Befragten geben
hingegen an, die Plattform nie fiir ihre Weiterbildungsplanung zu nutzen.

Aus den zusatzlichen Freitextantworten geht hervor, dass a) einem nicht geringen
Teil der Members das Angebot auf der Plattform nicht bekannt ist; oder b) die
Plattform von solchen Vermittlern sogar gemieden wird, welche dahinter einen
‘doppelten Zwang’ (der Zertfizierung plus kostenpflichtiger Kurse) wittert... Dafir,
dass hingegen 95% der Befragten die Angebote des Arbeitgebers immer (69%) oder
mindestens sporadisch (25%) nutzen, wird in den Freitextangeboten neben der
inhaltlichen Passung zwischen WB-Themen (insbes. Produkte) und personlichem
Einsatzgebiet vor allem auch der Kostenfaktor angegeben (Pflichtangebote der
Gesellschaft sind oft gratis).

Flr immerhin jeden vierten der Befragten spielen auch miindliche Empfehlungen
von Kolleg/innen eine wichtige Rolle, 6 von 10 geben immerhin an, das sie solche
Empfehlungen von Mal zu Mal zu Rate ziehen. Dieser Faktor ist insofern flr ein
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kiinftiges Projekt ebenfalls nicht zu unterschatzen, zumal die VBV-Ausbildung zum
Versicherungsfachmann/-fachfrau bei den beilaufigen Erwdhnungen in der
Befragung einen neutralen bis positiven Stellenwert hat.

14. «Wenn Sie die Wahl haben — welchen Mix zwischen Distanzlernen (‘online’)
und Prasenzlernen (im klassischen Unterrichtsformat) wiirden Sie kiinftig fiir lhre
Weiterbildung bevorzugen?»

Diese Fragestellung evozierte zwangslaufig auch die gemischten Erfahrungen vieler
Vermittler wahrend der Corona-Phasen, einerseits unter dem Druck, vermehrt
digitale Tools zunutzen, aber auch vor dem Hintergrund eher negativer Erfahrungen
mit der ‘digitalen’ Didaktik, die eher noch in den Kinderschuhen steckt.

36% (804)

21% (463)
25% 15%.348) 19% (432) 1% (366)

T
Nur Présenzunterricht 75% Présenz / 25% Online 50% Prasenz/ 50 % Online 25% Prasenz /75% Online Nur Online

Abb. 20 Prasenz- und/oder Online-Formate: welchen Mix bevorzugen die Vermittler?

Dennoch zeigen die Antworten, dass die Befragten insgesamt aufgeschlossen
gegeniiber einer grundsitzlichen Offnung des didaktischen Settings sind:

e Nurca. jeder 7. bevorzugt reinen Prasenzunterricht — aber jeder 5. kann sich
vorstellen, sein Wissen zu 100% online zu erganzen.

e Zusammengefasst, bevorzugt nur ein Drittel mindestens 75% (oder vollen)
Prasenzanteil.

e Aber zwei Drittel der Befragten wirden sich auf mindestens 50% (oder
mehr) Online-Anteil einlassen.

Noch deutlicher verschiebt sich die Praferenz zum Online-Anteil, wenn man
diejenigen Befragten herausfiltert, welche zugleich den Wechsel zum Kompetenz-
nachweis beflirworten:

37% (443)

26% (309)
25% 20% (233)

15% (178)
_9% = - -

T T T
Nur Présenzunterricht 75% Prasenz/ 25% Online 50% Préasenz/ 50 % Online 25% Préasenz /75% Online Nur Online

Abb. 21 Praferenz der Beflirworter des Kompetenznachweises fiir Prasenz- vs. Online-Formate

e Weniger als jeder 10. von diesen will am reinen Prasenzunterricht festhalten
— aber jeder 4. von ihnen optiert fir ein reines Online-Format.

e Mindestens 75% (oder vollen) Prasenzanteil wollen in dieser Gruppe nur
24% (gegenlber 34% der Gesamtbefragten).

e Schliesslich wiirden 83% der Befragten sich auf mindestens 50% (oder mehr)
Online-Anteil einlassen (gegenliber 73% der Gesamtbefragten).
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In den fakultativen Freitextantworten formulieren die Befragten teils recht prazise

Vorstellungen, in welche Richtungen sich die Weiterbildungsformate in der Branche

entwickeln sollten:
Optimierung des didaktischen Settings: «Lernen in kurzen Sequenzen mit einer
Mischung von Prasenzunterricht, Webinar, Literatur, Artikel oder Praxis-Wissens-
vermittlung wire ideal - ggf. gébe es auch die Mdglichkeit, die komprimierte
Wissensvermittlung mit einem Fragebogen zu priifen, um dann grad im Anschluss die
Attestierung zu machen. Fiir Ganztiger oder Mehrtéger wird es zunehmend
schwieriger, Zeit an geeigneten Tagen zu finden, um das Tagesgeschéft nicht 'aussen
vor' zu lassen.»

Optimierung auf Sparten «On pourrait envisager une attestation de compétence en
lien avec un domaine de prédilection ou un domaine spécifique a I'activité exercée (au
secteur d'activité). On éviterait ainsi de se rendre a des formations sans grand intérét et
uniquement pour acquérir des crédits CICERO, de méme que la perte de temps liée aux
déplacements pour se rendre a certaines de ces formations.»

Optimierung gemiiss Erfahrung/Laufbahnwege «Il pourrait étre judicieux d'avoir
une formation en commun (...) Et ensuite en fonction de 1'ancienneté ou autre avoir des
examens de plus en plus spécifiques et techniques... Actuellement nous pouvons suivre
40 fois la méme formation et obtenir les points nécessaires, ce qui est contre productif
pour les clientsy

15. «Sind Sie ‘milizmassig’ in einer Funktion innerhalb der Branchenaus- oder -
weiterbildung tatig?»

Diese Zielgruppe wurde bewusst in der Absicht gebildet, Vermittler mit einem
direkten Bezug zur Bildungsthematik als — potentielle — Kontrollgruppe einsetzen zu
konnen. Erfragt und angesprochen wurden Personen, welche selbst in der Aus- und
Weiterbildung der Versicherungsbranchen engagiert sind, als Dozent/innen,
Expert/innen oder Autoren. Knapp 300 Teilnehmer ordneten sich einer dieser
Kategorien zu. Auch wenn sich nicht ausschliessen lasst, dass bereits die
Teilnahmebereitschaft zur Umfrage eine gewisse Vorselektion beinhaltet, sind
gewisse Aussagen doch symptomatisch. Vermittler mit Milizaufgaben in der
Branchenbildung

e verneinen etwas starker einen Einfluss von CICERO auf ihre Beratung ( +3%)

e beobachten aber, wenn sie einen solchen Einfluss einrdumen, deutlich
ausgepragter gestiegene Kundenerwartungen an die Beratung (+12%)

e erwdhnen die Membership weniger als andere und wenn, dann mehr online
(+6%)

e halten die Attestperiode von 2 Jahren eher flir angemessen (+5%)

e befinden das WB-Angebot fir ausreichend (+6%)

e halten 45 Std. WB-Aufwand flir angemessen (+5%)

e teilen in der summarischen Bewertung von CICERO (Frage 9) die
Mehrheitsmeinung, ausser dass sie einerseits die Motivationsfunktion
starker gewichten (+4%), andererseits den Aufwand negativer beurteilen
(+3%)
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e setzen deutlichere Akzente bei den WB-Themen (Frage 10):

Fihrung und Management 22.40% (325)
Compliance Regeln 40.18% (583)
Arbeitsorganisation | 24.33% (353)
spezifische Branchenthemen __ 54.86% (796)
Beratung und Verkauf (Sales) | 56.37% (818)
Gesetze und Verordnungen | 51.21% (743)
Trends in der Marktentwicklung | 45.83% (665)
0% 10% 20% 30% 40% 50% 60%

29.55 | +7%

50.52 |+ 10%

25.77

58.08 | 4%

57.04

60.82 |+ 10%

48.00

53.00

e Hingegen sind die Abweichungen bei der Praferenz fiir Bildungsformate
nicht ausgepragt: Milizdozenten bevorzugen (fast erwartungsgemass) etwas
mehr den klassischen Unterricht und etwas weniger reine Onlineformate,

bei der 50/50-Auswabhl liegen sie fast gleichauf.
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4. Umfrageergebnisse Teil B: Generalagenten SVVG

Ergebnisse der Online-Befragung der Mitglieder im Schweizerischen Verband der
Versicherungs-Generalagenten (12.10.-24.10.2021)

4.1 Positionierung der Umfrage Generalagenten

Geschaftsstelle und Vorstand des VBV haben die Umfrage zum bestehenden
CICERO-System und zur Weiterentwicklung der Aus- und Weiterbildungspflicht flr
mehrere Zielgruppen vorgesehen: Die im CICERO-Register heute eingeschriebenen
gebundenen und ungebundenen Vermittler sowie die Generalagenturen (SVVG-
Mitglieder). Bei den Zielgruppen wurden im Wesentlichen die Einstellungen zu den
gleichen Sachverhalten bzw. Praferenzen abgefragt, jedoch mit der Perspektive der
unterschiedlichen Verantwortung bzw. wirtschaftlichen Interessenlage. Fur die
Anpassung der Fragen war die Annahme massgeblich, dass Generalagenturen nicht
vorrangig die Sicht des provisionsorientierten Vermittlers, sondern primar die
Perspektive des Unternehmers bzw. der Unternehmerin vertreten, welche an einer
langfristigen Positionierung im regionalen oder sektoriellen Markt interessiert sind,
in dem sie in der Regel ein Wachstum nachhaltiger Art anstreben.

Die Einladung erfolgte liber die Geschaftsstelle des SVVG (Schweiz. Verband der
Versicherungs-Generalagenten) an 340 Mitglieder. Knapp 1/3 der Empfanger (111)
hat sich an der Online-Umfrage beteiligt, davon entfallen 30% auf die Romandie.

4.2.1: Auswertung der Beurteilung des heutigen CICERO-Systems durch
die Generalagenturen

Frage 1. «Die Registrierungspflicht bei CICERO hat einen Einfluss, wie unsere
Vermittler in der Kundenberatung auftreten.»

Diese Aussage bejaht ganz (30%) oder teilweise (27%) eine deutliche Mehrheit der
Teilnehmer:

13% (14)

.

@®ja ® cherja ehernein @ nein

Abb.1 Beurteilung der GA zum Einfluss von CICERO auf das Beratungsverhalten der Agenturmitarbeiter

Verglichen mit den Riickmeldungen der Vermittler-Umfrage ist das eine deutliche
Umkehrung der Aussage:
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50% 47% (1187)

27% (690)
% 17% (434)

8% (213)
0%

@® 2 ® cheria eherNein @ Nein

Abb.2 Zum Vergleich: Selbsteinschatzung der Vermittler zum Einfluss von CICERO auf ihr Beratungsverhalten

Diese leicht positive Mehrheit bei den antwortenden Generalagenturen, welche
eine forderliche Wirkung der CICERO-Registrierung bejaht, bedeutet nicht auch
schon - wie die Riickmeldungen zu Frage 8 zeigen —, dass das bestehende System
der Nachweispflicht pauschal befiirwortet wird.

Frage 1.a) Anschlussfrage an die positiv antwortenden Teilnehmer: wie macht sich
dieser Einfluss der Membership in der Beratung bemerkbar?

Hierzu wurden drei Antwortvorschldge zur Beurteilung prasentiert:
e Mitarbeiter bereiten sich griindlicher auf Beratungsgesprache vor
e Kunden haben seit der Einflihrung hohere Erwartungen an die Beratung

e nutzen CICERO, um sich personlich zu positionieren

54% (31)
47% (27)

33% (19)

T 1
Unsere Vermittler bereiten sich griindlicher auf Beratungsgesprache vor. Unsere Kunden haben seit der Einflihrung hohere Erwartungen an Unsere Vermittler nutzen CICERO, um sich personlich zu positionieren.
unsere Beratung.

Abb.3 Beurteilung der Generalagenten zum Einfluss von CICERO

Bei dieser Frage liegen die Generalagenten relativ nahe bei den Wertungen der
Vermittler. CICERO:

e hilft bei der persénlichen Positionierung (54% GA vs 52.5% Vermittler)

e unterstitzt bei der Vorbereitung auf Beratung (47% GA vs 40% Vermittler)

e spiegelt hohere Kundenerwartungen an Beratung (33% GA vs 30%
Vermittler)

Zustimmende Argumente bei den freiwilligen Zusatzantworten sind:

Verbesserte Bildung: «Bildung und Allgemeinwissen wird durch Cicero positiv
beeinflusst.»

Mehr Bildung = bessere Beratung: «La qualité du conseil dépend étroitement de la
formation.»

Systematischere Ausbildung: «Die Investition in die Ausbildung erfolgt
systematischer und konsequenter.» / «Le travail de formation continu sur la place de
travail avec les cadres et la formation en entreprise a un impact plus important."

Qualitit fiir den Kunden «Fiir den Kunden eine Sicherheit, dass sich der Vermittler
regelméssig weiterbildet und so das noétige und aktuelle Know How mitbringt.»
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Frage 1.b) Anschlussfrage an jene Teilnehmer, welche einen Einfluss bestreiten:
«Wenn CICERO nach lhrer Erfahrung kaum oder keinen Einfluss auf den Einsatz
lhrer Vermittler in der Kundenberatung hat — woran liegt das?»

Hier lassen sich aus den Freitextantworten fiinf zentrale Kritikpunkte und
Argumente herausheben (jeweils mit drei beispielhaften Zitaten illustriert):

Das Label wird zu wenig kommuniziert:

«CICERO ist meines Erachtens in der Breite der Bevolkerung nicht als
Qualitatssiegel bekannt.»

"Rendre obligatoire pour 'ensemble des acteurs plus de communication.»

«Zu wenig bekannt.» / «Unbekannt» / «Les clients ne connaissent pas CICERO.»

Die Nachweispflicht wirkt (noch) nicht (geniigend) selektiv bzw. wird (noch) nicht
konsequent durchgesetzt

«Aktuell habe ich das Gefiihl, dass wir uns intern mit CICERO beschéftigen, die
Kunden aber nicht iiber die Wichtigkeit und die Unterschiede zu Wald-und-
Wiesen-Beratern informieren.»

«Ce n'est pas Cicero qui garantit un bon conseil. Cicero est plutét un moyen de
rassurer I'employeur / la Finma de la qualité du conseil. Cela devrait étre étendu a
tous les "courtiers" et "courtaillons".»

«Cicero Credits werden heute zu breit und leicht vergeben. / Die Hiirde in Sachen
Qualitét konnte sogar noch hoher sein.»

Keine Qualitdtsverbesserung, bzw. auch vorher oder alternativ schon gut

«VVG45 vorzeigen und strukturierten Beratungsprozess durchfiihren sind etabliert,
analog wie digital einsetzbar, Einfluss somit gering weil Standard.»

«Nous sommes une compagnie d'assurances, donc nos intermédiaires sont des
intermédiaires liés qui bénéficient d'une formation importante et réguliére. De plus,
des processus de contrdle réguliers sont organisés afin de contréler la qualité du
travail ainsi que le niveau de compétence.»

"Fiir uns sind <durch CICERO> zusitzliche Aufwendungen entstanden, da wir die
internen Weiterbildungen zertifizieren lassen miissen um Punkte abgegeben zu
konnen. (Wir sind aber erstaunt wie viele Vermittler ohne diese Pflicht nach wie
vor auf dem Markt herumtummeln).»

CICERO verleitet zu leerlaufendem Formalismus

«La culture de la formation continue dans notre industrie, principalement a la
vente, a fait défaut de nombreuses années, aujourd'hui je percois la participation
aux cours plutét comme une "chasse aux points" qu'a une véritable motivation de
se développer.»

«(...) Cicero ¢ un entita standard che vede la sua figura nelle compagnie assicura-
tive che devono fornire formazione. Questo funziona ma non responsabilizza gli
intermediari che sono fortemente orientati alla provvigione. Cicero dovrebbe segui-
re il format dei diplomi federali e colpire le strutture sia giuridiche che fisiche(...).»

«Grundidee Cicero zu Beginn war hervorragend. Heute werden oftmals die
Ciceropunkte pro forma erwirtschaftet. Der administrative Aufwand ist hoch und
die Kosten von Fr. 100.-- bieten zu wenig Mehrwert am Markt. Das System ist
grundsiétzlich nicht mehr zeitgemass.»
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Werte / Vorbild der Generalagentur und der Gesellschaft sind wichtiger

¢ «Anforderungen und Vorgaben der eigenen Gesellschaft / Generalagentur
spielen eine wichtigere Rolle.»

¢ «Einfluss auf die Kundenberatung haben grundsétzlich die meisten Entwicklungs-
massnahmen; also auch CICERO. Es geht aber nicht um CICERO an sich, sondern
um die personliche Haltung, das Interesse und das Konnen des Beraters.»

Grundsatzlich besteht bei ‘multifaktoriellen’ Konstellation immer die Tendenz, die
Wirksamkeit selbstgesteuerter Massnahmen zulasten fremder ‘Einflliisse’ oder
Rahmenbedingungen lberzubewerten, bzw. jene herabzustufen. Auch in den
kritischen Freitextantworten wird aber erkennbar, dass die Zielsetzungen von
CICERO mehrheitlich geteilt werden, wahrend die Massnahmen und der Grad der
Zielerreichung in Frage gestellt sind.

Frage 2. «Was ist die Policy der Generalagentur betreffend des Einsatzes des
Labels — weisen Sie Kunden auf das Label hin?»

Hier liegen Generalagenten und Vermittler nahe beieinander: etwas mehr als die
Halfte der Befragten weist Kunden nicht auf die Mitgliedschaft der eigenen
Vermittler hin:

52% (52
48% (48) (52)

Ja Nein

Abb.4 Beurteilung der Generalagenten zum Einfluss von CICERO

Frage 2 a) Anschlussfrage: Wenn die Policy der Agentur eine Verwendung des
Labels befiirwortet, wo liegen die Schwerpunkte?

Wenn ein Einsatz des Labels vorgesehen ist, erfolgt er sowohl gegenliber Bestands-
wie Neukunden, und vor allem im persénlichen Kontakt:

73% (35)

75% 69% (33)

33% (16)

10% (5)

o% T T
nur gegentiber Neukunden bei Neukunden und Bestandskunden wir weisen auf der Webseite/Facebook darauf hin im direkten, persénlichen Kontakt

Abb.5 Wie setzen Generalagenten das CICERO-Label ein.

Auch dabei reicht aber die Bandbreite (gemass Freitextantworten) von einer explizit
«passiven» und niederschwelligen Verwendung bis hin zu «bei jeder sich bietenden
und relevanten Gelegenheit», wie der Auffiihrung im Beratungsprotokoll oder der
Integration ins CRM.
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Frage 2 b) Anschlussfrage: Wenn die Agentur die Memberhip nicht kommuniziert,
was sind die Griinde?

Hier wurde den Befragten ein einzelnes Argument angegeben: die fehlende
Einordnung des Labels durch die Kunden mangels Bekanntheit — dieses haben vier
Flinftel der Teilnehmer bejaht: «Pour le client, Cicero n'existe pas.»

In den Freitextantworten schalen sich zwei Argumentationslinien heraus:

e Der Kunde interessiert sich nicht flir CICERO, weil die Branche ihm bereits
andere qualitdtsselektive Signale an die Hand gibt; hierzu werden in den
Freitextantworten aufgefihrt:

- die Brands der Gesellschaften selbst

- den Titel Generalagent

- hochwertige Bildungsabschliisse wie eidg. Diplom, FA, Versicherungs-
diplom oder Executive Master

- das VAG bzw. die Finma.

e Vertrauen resultiert aus der effektiven Qualitat der Beratung selbst —wenn
die Generalagentur diese seit jeher pflegt, steigert CICERO weder Qualitat
noch Nutzen.

Ein Teilnehmer fasst das Dilemma des Labels pragnant zusammen:

e «Cicero n'a aucune notoriété aupres du grand public contrairement au registre Finma
auquel les courtiers doivent étre enregistrés. Il y a donc une double asymétrie tant sur le
plan de la notoriété que celui de la crédibilité.»

Diese Hypothese umschreibt den ‘Teufelskreis’ zwischen der heute fehlenden
Bekanntheit in der Breite und einem dementsprechend auch in der Praxis
ausbleibenden Nutzen von CICERO: markentechnisch gesprochen tendiert die
ungestutzte Bekanntheit von CICERO gegen Null, daher funktioniert CICERO als
Label nicht.

Frage 3. Halten die Generalagenturen die 2-jahrige CICERO-Attestperiode fiir
angemessen?

90% der Teilnehmer halten die heutige Attestdauer von zwei Jahren fir
angemessen oder eher angemessen:

49% (48)

oo 41% (40)

6% (6) 3% 3)

® 2 ® cheria eherNein @ Nein
Abb.6 Stellungnahme der Generalagenten zur zweijahrigen Attestperiode.

Das Ergebnis ist darin noch eindeutiger als bei den Vermittlern:
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50%
39% (952)
31% (762)

16% (390) 14% (343)

@®Ja  ® cheria eherNein @ Nein

Abb.7 Zum Vergleich: Beurteilung der zweijdhrigen Attestperiode durch die Vermittler.

In den Freitextantworten erldutern die Teilnehmer ihre Griinde fir die Zustimmung
vor allem mit folgenden Argumenten:

e «Aufgrund des raschen Wandels ist die kurze Periode gerechtfertigt.»
e «ist flexibel genug mit Blick auf die beruflichen Rahmenbedingungen»

e |asst Spielraum fir vertiefende Weiterbildung, «de cette manicre éviter des
formations alibi»

Es werden aber auch Alternativen in Erwagung gezogen, die Zertifizierung
anspruchsvoller, dafiir in der Praxis einfacher zu handhaben:

«Kurzer klarer Crash-Kurs mit allen Anforderungen und héhere Anspriiche an die
Vergabe von Punkten fiir den Erhalt der Zertifizierung. So wie beim Autofahren. Man
macht die Fahrpriifung ja auch nicht erst 2 Jahre nach dem Studium der Theorie.»

Im Unterschied zu den Vermittlern tendieren solche Befragten, die sich andere
Zeitrahmen vorstellen kdnnen, eher zu einer Verkurzung (2/3) als zu einer
Verlangerung (1/3) — allerdings unter der Voraussetzung, dass die Weiterbildung
«con contenuti di livello» gestaltet, d.h. stufengerecht auf die bisherige
Berufserfahrung und die aktuellen bzw. kiinftigen Aufgaben ausgerichtet wird.

Frage 4. In welcher Form nehmen Generalagenturen Einfluss auf die
Weiterbildung ihrer Mitarbeiter (Vermittler)?

Fir die ganz grosse Mehrheit gehdren interne Weiterbildungen zum festen
Programm, regelmassig und in relativ enger Kadenz (z. B. im zweiwdchentlich),
erganzt durch Angebote der Gesellschaften:

100%

90% (87)

75%

37% (36) 33% (32)

T 1
Wir organisieren selbst Weiterbildungen fiir unsere Vermittler. Wir verweisen unsere Vermittler auf externe Weiterbildungsangebote ~ Wir machen unseren Vermittlern individuelle Vorschlige, tiberlassen die

(Schulen, FH's, Seminare). Auswahl aber ihnen.
Abb.8 Steuerung der Vermittler-Weiterbildung durch die Generalagenturen

Generalagenten als Unternehmer und Flhrungskrafte fassen also zwar durchaus
Drittangebote ins Auge und richten sich auch nach den Bedirfnissen des Einzelfalls,
den ‘roten Faden’ legen sie aber durch das interne Angebot selbst.
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Frage 5. Ist das heutige Angebot externer Weiterbildungen ausreichend, welches
auf der CICERO-Plattform angeboten wird?

Dem stimmt knapp ein Drittel der Teilnehmer zu, die Halfte halt das Angebot fir
«eher ausreichend», knapp ein Fiinftel halt das Angebot fir (eher) nicht
ausreichend:

51% (49)

30% (29)

14% (14)
5% (5)

_—|

@® 2 ® cheria eherNein @ Nein

Abb.9 Beurteilung des Weiterbildungsangebots auf der CICERO-Plattform durch die Generalagenturen

Ahnlich wie bei den Vermittlern geht auch bei den Generalagenturen vom Angebot
der CICERO-Plattform inhaltlich nur wenig bis keine Vorbildrolle aus; es setzt keine

spezielle Messlatte, wird nicht als Referenz konsultiert, sondern — sofern Giberhaupt
wahrgenommen, als Ergdnzung betrachtet.

Frage 6. Welche Angebote vermissen Generalagenturen, was beméngeln sie?

In den offenen Freitextantworten nennen die Befragten als fehlende Themen vor
allem:

e Angebote zur Persénlichkeitsbildung und Sozialkompetenz in der
Kundenbeziehung

e Digitalisierung
e Techniken fur Beratung und Verkauf

e Gelegenheit zur Repetition von Grundlagen, damit Vermittler bei den
gesetzlichen Vorgaben sattelfest werden.

Gewisse Hinweise und Anregungen betreffen den Rahmen der Ausbildungen

e Wiederholt wird ein zu ‘theoretisches’ bzw. ‘akademisches’ Niveau von
Kursen bemangelt, eine «manque d'adéquation avec la réalité du terrain»

e Ebenfalls wird wiederholt angeregt, mehr Ausbildungsgange mit eidg.
Anerkennungsmoglichkeiten zu verbinden.

Frage 7. Finden die Generalagenturen den heutigen Zeitaufwand fiir die CICERO-
Mitgliedschaft mit total 45 Stunden Weiterbildungsaufwand binnen zwei Jahren
angemessen?

Es stimmen fast 9 von 10 Antwortenden dem heutigen Anforderungsrahmen ganz
oder teilweise zu:
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55% (53)

32% (31)

10% (10)
3% (3)

@2 © echersa eherNein @ Nein

Abb.10 Beurteilung des Zeitaufwands in Stunden fiir die (Re)Zertifizierung der Vermittler

In den Freitextantworten dussern sich Teilnehmer zusatzlich mit kritischen
Argumenten und Einwdnden:

Der Aufwand reicht:
weil und sofern genligend zusatzliche individuelle oder von der GA
veranstaltete Weiterbildung stattfindet

Der Aufwand ist nétig fiir bestimmte Zielgruppen:
«Plus la personne est ancienne dans la compagnie plus c'est justifié.»

Der heutige Aufwand reicht nicht:

«Zu unspezifisch resp. nicht ausreichend um sich auf dem aktuellsten Stand
zu halten.»

«Je nach Spezialisierung (Vorsorge, Pensionskasse, etc.) eigentlich viel zu
wenig.»

«Dieser Aufwand stellt ja das "externe" absolute Minimum dar. Effektiv wird
im Durchschnitt der doppelte Weiterbildungsaufwand betrieben.»

Der Aufwand ist grenzwertig oder zu hoch:

«Visto che un intermediario ¢ pagato a produzione non metterei oltre il
periodo di formazione-aggiornamento.»

Daher pladieren andere Stimmen auch entweder auf eine Senkung der
Anforderungen oder aber eine Erstreckung der Rezertifizierungsfrist auf 3
und mehr Jahre.

Der Output / die Qualitiit bleiben im unklaren:
«Il s'agit d'une obligation en termes de durée et donc arbitraire. Il n'y a
aucune pondération en fonction du sujet ni de la qualité des contenus.»

Frage 8. Wie beurteilen die Teilnehmer CICERO im Ganzen?

Dazu wurden den befragten SVVG-Mitgliedern die gleichen fiinf vorformulierten
Antworten vorgelegt wie den Vermittlern (ebenfalls mit der Moéglichkeit max. zwei
Antworten anzukreuzen):

«Alles in allem finde ich das heutige Cicero-System...

Kohlhaas & Partner ©2021

genau richtig — Aufwand und Ertrag stehen fiir uns als Generalagentur in einem guten
Verhaltnis

unterstitzend, weil es unsere Vermittler dazu motiviert, sich durch Weiterbildung
regelmassig aufzudatieren

flr unsere Vermittler zu aufwandig, weil sie zu viel Zeit investieren miissen

wenig Giberzeugend, weil unsere Kunden kaum davon profitieren

irrelevant, weil unsere Kunden nicht einmal davon wissen.»
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54% (52)

29% (28) 29% (28) 29% (28)

25%
8% (8)
% e N ] . ‘. . U I ] LI ] - 1
genaurichtig - Aufwand und Ertrag stehen  unterstiitzend, weil es unsere Vermittler ~ fir unsere Vermittler zu aufwandig, weil ~ wenig iiberzeugend, weil unsere Kunden irrelevant, weil unsere Kunden nicht

fiir uns als Generalagentur in einem guten  dazu motiviert, sich durch Weiterbildung sie zu viel Zeit investieren miissen kaum davon profitieren einmal davon wissen
Verhiltnis regelméssig aufzudatieren

Abb.11 Beurteilung von CICERO «im Ganzen» durch die Vermittler

Positiv sehen die Befragten vor allem die unterstiitzende Rolle von CICERO (54% vs
38% bei den Vermittlern), wahrend die Beurteilung des Nutzens mit Blick auf die
Kunden ahnlich kritisch ausfallt wie bei den Vermittlern. Positiv bewerten das
Verhaltnis von Aufwand und Ertrag 29% der Befragten (10% mehr als bei den
Vermittlern):

50%
38% (891) 39% (913)

23% (543)
25% 19% (445) (543)

o -
0%

T T T 1
genau richtig - Aufwand und Ertrag stehen unterstiitzend, weil es motiviert, mich 2zu aufwindig, weil ich zu viel Zeit wenig {iberzeugend, weil meine Kunden  irrelevant, weil meine Kunden nicht einmal

filr mich in einem guten Verhsiltnis durch Weiterbildung regelmassig investieren muss kaum davon profitieren davon wissen
aufzudatieren

Abb.12 Zum Vergleich: Beurteilung von CICERO «im Ganzen» durch die Vermittler

4.2.2: Auswertung der Praferenzen zu Weiterbildungsthemen und dem
kiinftigen Format der Nachweispflicht

Wie im Fall der Vermittler-Umfrage legte auch der Fragebogen an die SVVG-
Mitglieder den ersten Schwerpunkt auf die Bewertung der gegenwdirtig mit CICERO
realisierten Form der Nachweispflicht. Mit den weiteren Fragen sollte zum einen die
Information liber die vorherrschenden bzw. kiinftig starker zu gewichtenden
Themen der Weiterbildung erschlossen werden, sodann eine erste Einschatzung zur
Bereitschaft abgeholt werden, beim Kompetenznachweis kiinftig starker auf die
Qualitat des Outputs als auf die Quantitat des Inhalts zu setzen.

Frage 9. Welche der folgenden Themenfelder halten Generalagenturen kiinftig fiir
wichtig in der Weiterbildung fiir den Vertrieb?

Die vorgegebenen Themennennungen orientieren sich an Rubriken der CICERO-
Plattform. Dabei konnten die Befragten max. zwei Antworten auswahlen. Die
Praferenzen der Generalagenturen fir kiinftige Weiterbildungen liegen (in
Reihenfolge der Nennung) bei:

e Beratung und Verkauf (71%)
e Produkte (63%)
e Compliance (59%)

Mit Abstand folgen
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e Branchenthemen (45%)
e Marktentwicklung (42%)

e Arbeitsorganisation, inkl. Digitalisierung (41%)

Im grafischen Uberblick:

Welche Themen sind kiinftig fur Vertriebsweiterbildung wichtig?

Abb. 13 Themen der kiinftigen Weiterbildung im Vertrieb (Angaben in %, max je 2 Nennungen)
Diesem Ausblick auf kiinftig bedeutsame Inhalte wurde die Frage gegenlbergestellt,
wo die Weiterbildung in der Agentur heute die Akzente setzt.

Frage 10. Welchen Themenbereich hat die Generalagentur im Rahmen der letzten
internen Weiterbildung behandelt?

Die Gewichtung der Generalagenturen bei den aktuellen Weiterbildungen liegen
den Rickmeldungen zufolge (in Reihenfolge der Haufigkeit, ebenfalls auf Basis von
max. zwei moglichen Antworten) bei:

e Produkte (86%)

e Beratung und Verkauf (64%)

e Gesetze und Verordnungen (54%)
Mit Abstand folgen

e Digitalisierung (45%)

e Compliance (44%)

e Branchenthemen (32%)
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Im grafischen Uberblick:

Welche Themen an der letzten internen Weiterbildung behandelt?

Abb. 14 Themen der letzten internen Weiterbildung der Generalagentur (Angaben in %, max. je 2 Nennungen)

Vergleicht man die aktuellen Weiterbildungsprofile (Frage 10) mit dem Ausblick auf
die Praferenzen fiir die Zukunft (Frage 9), dann zeigen die Themensetzungen IST vs.
KUNFTIG eine Schwerpunktverschiebung: Werden aktuell vor allem praktische,
verkaufsorientierte Inhalte behandelt, verschiebt sich gemass den Erwartungen der
Teilnehmer der Fokus kiinftig starker hin zu beraterischen Themen und solchen
Inhalten, welche diese auf einer breiteren Wissensbasis (liber den Markt, digitale
Geschaftsmodelle und Praktiken, sowie die rechtlichen Rahmenbedingungen)
einbetten und allenfalls verstarken.

Frage 11. Wenn es kiinftig moéglich ware, dass Vermittler ihre Nachweispflicht
periodisch mit einem Online-Test (ca. 30-45 Minuten Dauer) als Kompetenz-
nachweis erbringen und im Gegenzug die Art ihrer Priifungsvorbereitung selbst
wadhlen kdnnten (statt wie bisher durch 45 Stunden Pflichtweiterbildung alle zwei
Jahre) — wiirden Sie diese Option nutzen?

Diese Frage fihrt Gber den Horizont des bisherigen Systems hinaus, auch wenn die
Freitext-Antworten sich teilweise noch auf diesen Kontext beziehen. Die Frage
formuliert de facto einen ‘Deal’, dem man zustimmen oder ablehnen kann: eine
Verschdrfung der Zulassungspraxis qua Priifung, fiir die im Gegenzug eine
massgebliche Erleichterung bei der persdnlichen Ressourcenplanung auf dem Weg
zur Zertifizierung in Aussicht gestellt wird.

Diesen Deal lehnt eine knappe Mehrheit der antwortenden Generalagenten ab:
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75%

48% (47) 52% (50

50%
25%
0%

Nein

Abb. 15 Pro und Contra Wechsel zum Kompetenznachweis

Allerdings besteht hier eine deutliche Meinungsdifferenz zwischen den Befragten
der Deutschschweiz und der Romandie:

_— a2

(32): Nein ——
(35)Ja

sy Nein —

Abb. 16 Linke Grafik: Deutschschweiz Rechte Grafik: Romandie
jeweils in absoluten Zahlen

Wahrend eine leichte Mehrheit von 52% der Vertreter der Deutschschweiz fiir den

Wechsel auf ein starker outputorientiertes System in Form von Online-Prifungen

optiert, lehnen 60% der Antwortenden aus der Romandie einen solchen Schritt ab.

Frage 12.Wie beurteilen Sie die folgenden Aussagen liber einen Kompetenz-
nachweis per Online-Priifung?

Hier zeigen die Befragten sich durchaus aufgeschlossen gegentiber arbeitstechni-
schen Konsequenzen, welche eine Flexibilisierung mit sich bringen kdnnte:

e «Wenn man keine vorgegebenen Pflichtstunden absolvieren muss, verliert man keine
produktiven Arbeitsstunden» bejahen 2/3 der Befragten

e «Wer es gewohnt ist, selbsténdig zu lernen, ist nicht unbedingt auf Prasenzseminare
angewiesen», bejahen 9 von 10 der Befragten, ebenso wie die Folgefrage:

e «Wem die freie Zeiteinteilung wichtig ist, der kann sich die Priifungsvorbereitung nach

eigenem Bediirfnis gestalteny.

oo 91% (42) 91% (42)

65% (30)

35% (16)

9% (4) 9% (4)

‘Wenn man keine i muss, verllert Wer es gewohnt ist, selbstandig zu lernen, ist nicht unbedingt auf Wem die freie Zeif il i t, der k
man keine produktiven Arbeitsstunden. Prasenzseminare angewiesen. Prifungsvorbereitung nach eigenem Bedirfs gestalten

@ Trifftzu @ Trifftnicht zu

Abb. 17 Einschatzungen zur Flexibilisierung des Kompetenznachweises (Angaben in %)
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Frage 13. Anhand welcher Quellen/Vorgaben gestalten Generalagenturen ihr
Weiterbildungsprogramm?

Wie die Aussagen der folgenden Grafik zeigen,

e st die Nutzung der CICERO-Plattform als Auskunftsquelle sehr begrenzt:
zwei Drittel nutzen sie nie, ein knappes Drittel sporadisch, nur wenige
immer;

e ist das Angebot der Gesellschaft, gerade umgekehrt, dominant, aber nicht
monopolistisch

e hat der Austausch zwischen Generalagenturen einen gewissen Stellenwert
bei der Wahl von WB-Themen: 4 von 5 nutzen sie von Mal zu Mal;

e legen die Generalagenturen ihrem Weiterbildungsprogramm mehrheitlich
eine Planung zugrunde

e sehendrei Viertel der Generalagenturen sich selbst in der Verantwortung
flir die Steuerung der Weiterbildung auch der Mitarbeitenden:

100%

79% (74)
74% (70) 73% (69)

68% (64) 66% (62)

54% (51)
31% (29)
17% (16) 17% (16) 15% (14) 20% a9
9% (8) 6% (6) .
T T T
bzw.

Eigene Recherchen im Wir haben ein langerfristiges WB-  Wir planen Weiterbildung nicht

Hinweise von iterbi Programm und planen danach selbst, diese liegt in der

Eigenverantwortung unserer
Vermittler

29% (27)

26% (24)

13% (12)

0%

Angebote auf der CICERO- Vorgaben meiner i Miindliche

Webseite
@ immer @ vonMalzuMal nie

Abb. 18 Quellen, an denen sich die Generalagentur orientiert (mehrere Antworten maoglich)

Frage 14. Welchen Mix zwischen Distanzlernen («online») und Prasenzlernen
(im ‘klassischen’ Unterrichts- oder Seminarformat) wiirden Sie kiinftig fiir die
Weiterbildung bevorzugen?

32% (30) 33% (31)

25% 16% (15)

T
100% Prasenzunterricht 75% Présenz / 25% Online 50% Présenz/ 50 % Online 25% Prasenz / 75% Online 100% Online

Abb. 19 Praferenzverteilung zwischen Prdsenz- und Online-Unterricht bzw. Kombinationen (Angaben in %)

Wie auch viele Freitextantworten widerspiegeln, wirken sich bei den Antworten,
ahnlich wie in der Vermittlerbefragung, die Erfahrungen der ‘Corona’-Zeit 2020/21
aus, als Prasenzveranstaltungen massiv eingeschrankt wurden und neue, alternative
Online-Formate gefragt waren:

* Nureiner von zehn Teilnehmern will an reinen Prdsenzformaten festhalten.

e Umgekehrt kann sich ein Viertel der Teilnehmer einen (iberwiegenden
Online-Anteil vorstellen (8% ausschliesslich online, 16% in einem Mix %
online zu % Prasenzanteil)
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e Genau ein Drittel peilt eine hdlftige Aufteilung zwischen den beiden
Formaten an, und

e weitere 32% optieren fiir einen Mix von 75% Prasenz und 25% Online.

Einen zusatzlichen Hinweis zu den Praferenzen gibt eine Auffacherung der Kohorten
in die Sprachregionen: in der Romandie werden Prasenzkurse ausgeprdgter
bevorzugt als in der Deutschschweiz (13% pro 100% Prasenz, 40% pro 75/25
Prasenz + Online, 27% pro 50/50).

Jedoch hat die tendenzielle Bevorzugung von Prdasenzkursen auch noch einen
grundsatzlichen Aspekt: aus der spezifischen Sicht der Generalagentur geht es bei
der Weiterbildung (haufig) nicht nur um den Transport von Inhalten, sondern auch
um die Vermittlung von Haltungen und Werten, fir die der Austausch unter Peers
naturgemadss eine grossere Rolle spielt bzw. oft das wirksamere Setting ist.

Frage 15. Sind Sie milizmassig in einer Funktion innerhalb der Branchenausbildung
oder -weiterbildung der Versicherungen tatig?

Die letzte Frage wurde fakultativ gestellt, da einerseits das Milizwesen in der Aus-
und Weiterbildung der Branche als spezieller Wert betrachtet wird, andererseits
aber keine genauen Zahlen dariber verfiigbar waren, in welchem Umfang
Mitarbeitende und Fiihrungskrafte entsprechende Aufgaben aktuell iibernehmen:

75%

58% (53)

27% (25) 24% (22)
25%

2% (2)

o% T T
Dozent/in bzw. Trainer/in Priifungsexpert/in Autor/in in der Lehrmittelentwicklung Nein, ich bin bisher nicht in einer solchen Funktion tatig

Abb. 20 Mitwirkung in Milizfunktionen

Den Antworten zufolge engagiert sich gut ein Viertel der antwortenden General-
agentinnen und Generalagenten in der Branchenweiterbildung.

Wir haben daran Uberprift, ob diejenigen, die Gber die Weiterbildungsinitiativen in
der eigenen Unternehmung hinaus sich auch fiir die Branchenbildung einsetzen,
allenfalls in gewissen Detailfragen — statistisch — zu abweichenden Einschatzungen
gelangen. Dies ist bei einigen Themen tatsachlich der Fall. Im Vergleich
Generalagenten mit Milizfunktion vs. Generalagenten ohne Milizfunktion:

Die Frage bejahen | Milizler | Nicht-Milizler

CICERO hat Einfluss auf Beratung 69% 47%
CICERO bringt griindlichere Vorbereitung 58% 36%
Weist Kunden auf CICERO-Mitgliedschaft hin 61% 43%
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Die Frage bejahen | Milizler | Nicht-Milizler

Befiirwortet 45 Std. Aufwand fiir Mitgliedschaft 50% 33%
‘Aufwand/Ertrag-Verhiltnis stimmt’ 37% 24%
‘Cicero unterstiitzt Weiterbildungsmotivation’ 68% 43%

Die Generalagentur nutzt die CICERO-Plattform bei

429 249
der Weiterbildungsplanung (immer/immer wieder) 7% 7%

Die Generalagentur Uberlasst immer oder haufiger

19% 33%
die WB-Planung den Vermittlern ° °

Abb. 21 Praferenzunterschiede bei Antwortenden mit Milizfunktion vs. Antwortende ohne Milizfunktion
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5. Anhang

Anhang 5.1: Positionierung der Umfrage

Der VBV hat Kohlhaas & Partner im September 2021 beauftragt, unter den ca.
10'000 im bestehenden CICERO-Register eingeschriebenen Vermittlern und den 340
Generalagentinnen und -agenten im SVVG eine Online-Umfrage durchzufihren zu
drei Schwerpunkten:

e Einschatzung und Beurteilung des bestehenden Registers (CICERO) mit Blick
auf die urspriinglichen Zielsetzungen

e Heutige Schwerpunktthemen in der Weiterbildung und kiinftige Praferenzen

e Bereitschaft zu einer Systemerweiterung in der Weiterbildung mit einer
Offnung fiir Kompetenznachweise und Blended Learning.

Kohlhaas & Partner hat mit der Geschéftsstelle den Fragebogen erarbeitet (siehe
Anhang 1-2, S. 43-48), dieser wurde im Fall der Vermittlerumfrage der Steuergruppe
und dem Vorstand vorgelegt, im Fall der Befragung der Generalagenten im SVVG
dessen Prasidium zur Stellungnahme; Riickmeldungen zu einzelnen Fragen bzw.
Formulierungen wurden vor der Ubersetzung eingearbeitet.

Die Einladung zur dreisprachigen Umfrage (D/F/I) wurde im Fall der Vermittler tber
ein spezielles Umfragetool verschickt (mit Ausnahme — aus technischen Griinden —
an die AXA-Vermittler, die via AXA intern erfolgte), die Einladung an die
Generalagenturen erfolgte lber die Geschaftsstelle des SVVG.

Die Befragung wurde ausdriicklich anonym durchgefihrt; Fragebdgen kénnen daher
weder bestimmten Absendern noch Gesellschaften zugeordnet werden.

Um die Moglichkeit zu haben, Konsistenz und Plausibilitat methodisch zu
Uberprufen, aber auch um allfdllige Hypothesen liber Abhangigkeiten oder
Musterbildung zu testen, wurden jedoch auf der Basis des Adressmaterials folgende
Kohorten gebildet:

* Inder Vermittler-Befragung wurden anhand der E-Mail vor dem Versand je
eine Gruppe «Vermittler grosser Gesellschaften» und eine Gruppe «Andere»
gebildet.

e |n beiden Befragungen (Vermittler und Generalagenten) sind Uber die
Sprachselektion, mit der die Teilnehmer jeweils die Umfrage in ihrer
Landessprache auswahlten, drei Kohorten Deutschschweiz, Romandie und
Tessin unterscheidbar.

e Schliesslich wurde jeweils mit der letzten Frage nach einem
Milizengagement in der Branchenbildung eine weitere Unterscheidung
nutzbar (‘Haben Vermittler bzw. Generalagenten in der Rolle Dozent/in oder
Expert/in unterschiedliche Praferenzen gegeniber solchen ohne diese
Zusatzfunktion?’)
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Anhang 5.2: Fragebogen Vermittler-Umfrage

Die Fragen wurden in Deutsch entwickelt, im Zuge der Ubersetzung wurde die Konsistenz aller
drei Sprachversionen nochmals tberprift.

BegriiBungsseite (Deutsch)

VBV Umfrage CICERO - AFA Sondage CICERO - AFA Sondaggio CICERO

> Bitte nehmen Sie sich einige Minuten Zeit fir folgende Fragen zu lhren bisherigen Erfahrungen mit CICERO und zu Leitplanken der kiinftigen Weiterbildungspflicht fiir
Vermittler. Die Umfrage ist vertraulich.

> Pour le frangais, choisissez dans le menu en haut a droite!

Veuillez nous accorder une dizaine de minutes pour répondre aux questions suivantes sur votre expérience avec CICERO et sur les mesures pour la future formation
continue obligatoire pour les intermédiaire. Lenquéte est confidentielle. - nous vous remercions de votre participation!

> Per |'italiano, scegliere dal menu in alto a destra!

La preghiamo di dedicare 10 minuti del suo tempo per rispondere alle seguenti domande sulla sua esperienza con CICERO e sui condizioni per il futuro perfezionamento
obbligatorio per gli intermediari di assicurazione. Il sondaggio & confidenziale.

Team CICERO VBV

Frage 1:

* Seit meiner Mitgliedschaft bei CICERO hat sich meine Arbeitsweise verandert.

Ja eher Ja eher Nein Nein

Anschlussfrage 1b:

* Wie macht sich dieser Einfluss der Membership in Ihrer Beratung bemerkbar?

Mehrere Antworten méglich
Ich bereite mich intensiver auf Beratungsgesprache vor.
Ich habe den Eindruck, die Kunden haben héhere Erwartungen an meine Beratung.

Ich nutze Cicero, um mich personlich besser zu positionieren.

Oder mit Ihren eigenen Worten:

Frage 2:

* Meine «Membership» setze ich ein...

Zutreffendes bitte ankreuzen (max. zwei Antworten maglich)
nur gegeniiber Neukunden
bei Neukunden und Bestandskunden
indem ich auf meiner Webseite bzw. auf Facebook darauf hinweise
nur im direkten, persénlichen Kontakt

Die Membership erwahne ich gar nicht, die Kunden kénnen sie ohnehin nicht einordnen .

Oder mit lhren eigenen Worten:

Frage 3:

* Die gegenwartige Dauer einer CICERO-Attestperiode von zwei Jahren finde ich angemessen.

Ja eher Ja eher Nein Nein

Maéchten Sie lhre Antwort kurz begriinden?

Kohlhaas & Partner ©2021 43



VBV Cicero-Umfrage 2021

Frage 4:

* Das heutige Angebot an Weiterbildungen auf der CICERO-Plattform ist fiir mich ausreichend.

Ja eher Ja eher Nein Nein

Frage 5:

Welche Art von Weiterbildungsangeboten sind fir Sie besonders nitzlich?

Frage 6:

Welche Angebote vermissen Sie gegenwartig?

Frage 7:

* Den heutigen Zeitaufwand fuir die CICERO-Mitgliedschaft mit total 45 Stunden Weiterbildungsaufwand binnen zwei
Jahren finde ich angemessen.

Ja eher Ja eher Nein Nein

Machten Sie Ihre Antwort kurz begriinden?

Frage 8:

* Alles in allem finde ich das heutige Cicero-System...

Zutreffendes bitte ankreuzen (max. 2 Antworten mdglich)
genau richtig - Aufwand und Ertrag stehen fr mich in einem guten Verhaltnis
unterstltzend, weil es motiviert, mich durch Weiterbildung regelmassig aufzudatieren
zu aufwandig, weil ich zu viel Zeit investieren muss
wenig tiberzeugend, weil meine Kunden kaum davon profitieren

irrelevant, weil meine Kunden nicht einmal davon wissen

Frage 9:
* Welche der folgenden Themenfelder halten Sie fiir wichtig in der Weiterbildung fiir den Vertrieb?
Zutreffendes bitte ankreuzen - mehrere Antworten méglich!

Fiihrung und Management

Compliance Regeln

Arbeitsorganisation

spezifische Branchenthemen

Beratung und Verkauf (Sales)

Gesetze und Verordnungen

Trends in der Marktentwicklung

Produkte (Schulungen)

Weitere Interessen von lhrer Seite?
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Frage 10:

* Inwelcher Form haben Sie lhre letzte Weiterbildung absolviert?

Zutreffendes bitte ankreuzen (nur 1 Antwort méglich)
Im Rahmen eines VBV-Lehrgangs
Bei meinem Arbeitgeber bzw. auftraggebender Gesellschaft (z.B. Produkteschulung)
Bei einem Drittanbieter (Weiterbildungsanbieter)

Ich habe mich ohne fremde Unterstiitzung selbst vorbereitet / weitergebildet

Oder wie haben Sie in lhrem Fall die erforderlichen Nachweise erbracht?

Frage 11:

* Welches war das Thema bzw. der Gegenstand lhrer letzten Weiterbildung?

Zutreffendes bitte ankreuzen (max. 2 Antworten maglich)
Produkte (Schulung)
Allgemeines zu meiner Branche
Gesetzliche Rahmenbedingungen
Compliance-Regeln
Sales (Beratung + Verkauf)
Arbeitsorganisation
Digitalisierung
(Personal-)Fiihrung / Management
Trends/Marktentwicklung

Anderes Thema, namlich:

Frage 12:

*Wenn es kiinftig moglich ware, dass Sie Ihre Nachweispflicht periodisch mit einem Online-Test (30-45 Minuten) als
Kompetenznachweis erbringen und im Gegenzug die Art Ihrer Priifungsvorbereitung selbst wahlen kénnten (statt wie
bisher durch 45 Stunden Pflichtweiterbildung alle zwei Jahre) - wiirden Sie diese Option nutzen?

Ja Nein

Anschlussfrage 12a):

* Welche der folgenden Vorteile treffen aus lhrer Sicht fiir einen Kompetenznachweis zu?

Trifft zu Trifft nicht zu

Wenn man keine vorgegebenen Pflichtstunden absolvieren muss, verliert man
keine produktiven Arbeitsstunden.

Wer es gewohnt ist, selbstindig zu lernen - ob mit Blichern, oder digital/online
- ist nicht unbedingt auf Prasenzseminare angewiesen.

Wem freie Zeiteinteilung wichtig ist, kann sich die Priifungsvorbereitung nach
eigenem Bedurfnis gestalten.

Welche Vorteile halten Sie dartiber hinaus noch fiir wichtig?
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Anschlussfrage 12b):

* Wie beurteilen Sie folgende Aussagen Uber (heute eher typische) Prasenzkurse im Weiterbildungsangebot von CICERO?

Trifft zu Trifft nicht zu

Ich schatze es, wenn ich Kurse mit festen Zeitgefassen belegen kann.

Ich lerne gerne im Kreis Gleichgesinnter und bevorzuge daher
Prasenzunterricht.

Prasenzkurse sind fiir mich als Priifungsvorbereitung praktisch, auch wenn ich
dafiir mehr Zeit einsetzen muss.

Oder mit lhren eigenen Worten:

Frage 13:

*Woran orientieren Sie sich, wenn Sie sich flr eine Weiterbildung entscheiden?

immer von Mal zuMal nie

Angebote auf der CICERO-Webseite
Vorgaben meiner Versicherung (Arbeit- oder Auftraggeber)

Miindliche Empfehlungen bzw. Hinweise von Kolleg/innen

Oder wie gehen Sie sonst vor, wenn Sie eine Weiterbildung auswahlen?

Frage 14:

*Wenn Sie die Wahl haben - welchen Mix zwischen Distanzlernen («online») und Prasenzlernen (im ‘klassischen’
Unterrichtsformat) wiirden Sie kiinftig fir Ihre Weiterbildung bevorzugen?

Zutreffendes bitte ankreuzen (nur 1 Antwort méglich)
Nur Prasenzunterricht
75% Prasenz / 25% Online
50% Prasenz/ 50 % Online
25% Prasenz/75% Online

Nur Online

Maéchten Sie lhre Praferenz kurz begriinden?

Frage 15:

Sind Sie 'milizmassig' in einer Funktion innerhalb der Branchenaus-/ oder -weiterbildung der Versicherungen tatig?

Zutreffendes bitte ankreuzen
Dozent/in bzw. Trainer/in
Prifungsexpert/in
Autor/in in der Lehrmittelentwicklung

Nein, ich bin bisher nicht in einer solchen Funktion titig
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Anhang 5.3: Fragebogen Generalagenten-Umfrage

BegriiBungsseite (Deutsch)

VBV Umfrage CICERO - AFA Sondage CICERO - AFA Sondaggio CICERO

> Bitte nehmen Sie sich einige Minuten Zeit fiir folgende Fragen zu Ihren bisherigen Erfahrungen mit CICERO und zu Leitplanken der kinftigen Weiterbildungspflicht fir
Vermittler. Die Umfrage ist vertraulich.

> Pour le frangais, choisissez dans le menu en haut a droite!

Veuillez nous accorder une dizaine de minutes pour répondre aux questions suivantes sur votre expérience avec CICERO et sur les mesures pour la future formation
continue obligatoire pour les intermédiaire. Lenquéte est confidentielle. - nous vous remercions de votre participation!

> Per l'italiano, scegliere dal menu in alto a destra!

La preghiamo di dedicare 10 minuti del suo tempo per rispondere alle seguenti domande sulla sua esperienza con CICERO e sui condizioni per il futuro perfezionamento

obbligatorio per gli intermediari di assicurazione. Il sondaggio & confidenziale.

Team CICERO VBV

Frage 1:

* Die Registrierungspflicht bei CICERO hat einen Einfluss, wie unsere Vermittler in der Kundenberatung auftreten.

ja eher ja eher nein nein
(@) (@) O O

Anschlussfrage 1a:

*Wie macht sich dieser Einfluss der Membership in der Beratung bemerkbar?

Mehrere Antworten méglich
["] Unsere Vermittler bereiten sich griindlicher auf Beratungsgespréche vor.
[] Unsere Kunden haben seit der Einfiihrung héhere Erwartungen an unsere Beratung.

["] Unsere Vermittler nutzen CICERO, um sich persénlich zu positionieren.

Oder mit lhren eigenen Worten:

Anschlussfrage 1b:

Wenn CICERO nach lhrer Erfahrung kaum oder keinen Einfluss auf den Einsatz Ihrer Vermittler in der Kundenberatung hat
- woran liegt das?

Frage 2:

*Was ist Ihre Policy betreffend Kommunikation: weisen Sie Kunden aktiv auf die CICERO-Mitgliedschaft lhrer Vermittler
hin?

OlJa (O Nein

Anschlussfrage 2a):

*Wenn ja, in welcher Form weisen Sie auf CICERO hin?

Zutreffendes bitte ankreuzen (mehrere Antworten méglich)
["] nur gegeniiber Neukunden
["] bei Neukunden und Bestandskunden
["] wir weisen auf der Webseite/Facebook darauf hin

[]im direkten, persdnlichen Kontakt

Oder mit lhren eigenen Worten:
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Anschlussfrage 2b):
Wenn Sie die Membership nicht kommunizieren, warum?

[7] Wir erwéhnen die Membership nicht, weil die Kunden sie nicht einordnen kénnen.

Oder mit lhren eigenen Worten:

Frage 3:

* Die gegenwartige Dauer einer CICERO-Attestperiode von zwei Jahren flr unsere Vermittler finde ich angemessen.
Ja eher Ja eher Nein Nein
(@) (@) (@) (@)

Méchten Sie Ihre Antwort kurz begriinden?

Welche Angebote vermissen Sie gegenwartig?

Frage 4:

* In welcher Form nehmen Sie als Generalagentur Einfluss auf die Weiterbildung Ihrer Vermittler?

Zutreffendes bitte ankreuzen (max. zwei Antworten méglich)
["] Wir organisieren selbst Weiterbildungen fiir unsere Vermittler.
[T Wir verweisen unsere Vermittler auf externe Weiterbildungsangebote (Schulen, FH's, Seminare).

[_J Wir machen unseren Vermittlern individuelle Vorschlige, iberlassen die Auswahl aber ihnen.

Oder mit lhren eigenen Worten:

Frage 5:

* Insgesamt halte ich das heutige Angebot an externen Weiterbildungen, welches auf der CICERO-Plattform flir unsere
Vermittler angeboten wird, flir ausreichend.

Ja eher Ja eher Nein Nein

@) O @) @)

Frage 6:

Welche Angebote vermissen Sie gegenwartig?

Frage 7:

* Den heutigen Zeitaufwand fur die CICERO-Mitgliedschaft mit total 45 Stunden Weiterbildungsaufwand binnen zwei
Jahren finde ich angemessen.

Ja eher Ja eher Nein Nein

@) O o) ®)

Mochten Sie Ihre Antwort kurz begriinden?

Frage 8:
* Alles in allem finde ich das heutige Cicero-System...
Zutreffendes bitte ankreuzen (max. 2 Antworten méglich)
["] genau richtig - Aufwand und Ertrag stehen fiir uns als Generalagentur in einem guten Verhltnis
[T] unterstiitzend, weil es unsere Vermittler dazu motiviert, sich durch Weiterbildung regelméssig aufzudatieren
[] fiir unsere Vermittler zu aufwindig, weil sie zu viel Zeit investieren miissen
["] wenig tiberzeugend, weil unsere Kunden kaum davon profitieren

[“Jirrelevant, weil unsere Kunden nicht einmal davon wissen
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Frage 9:

*Welche der folgenden Themenfelder halten Sie kiinftig fir wichtig in der Weiterbildung flr den Vertrieb?

Zutreffendes bitte ankreuzen - mehrere Antworten méglich!
["] Fihrung und Management
[C] Compliance Regeln
[ Arbeitsorganisation
[7] spezifische Branchenthemen
["] Beratung und Verkauf (Sales)
[[] Gesetze und Verordnungen
["] Trends in der Marktentwicklung

[[] Produkte (Schulungen)
Weitere Interessen von lhrer Seite?
Frage 10:

*Welchen Themenbereich haben Sie im Rahmen der letzten internen Weiterbildung in Ihrer Generalagentur behandelt?

Zutreffendes bitte ankreuzen (max. 2 Antworten méglich)
["] Produkte (Schulung)
[C] Aligemeines zu meiner Branche
[7] Gesetzliche Rahmenbedingungen
[T] Compliance-Regeln
["] Sales (Beratung + Verkauf)
[7] Arbeitsorganisation
"] Digitalisierung
[[J (Personal-)Fiihrung / Management
["] Trends/Marktentwicklung

[7] Anderes Thema, namlich:

Frage 11:

*Wenn es kiinftig moglich ware, dass Vermittler ihre Nachweispflicht periodisch mit einem Online-Test (ca. 30-45 Minuten
Dauer) als Kompetenznachweis erbringen und im Gegenzug die Art ihrer Prifungsvorbereitung selbst wahlen kénnten
(statt wie bisher durch 45 Stunden Pflichtweiterbildung alle zwei Jahre) - wiirden Sie diese Option nutzen?

Ola O Nein

Frage 12:
*Wie beurteilen Sie die folgenden Aussagen Uiber einen Kompetenznachweis per Online-Priifung?
Trifft zu Trifft nicht zu
Wenn man keine vorgegebenen Pflichtstunden absolvieren muss, verliert man
keine produktiven Arbeitsstunden. O O
Wer es gewohnt ist, selbstandig zu lernen, ist nicht unbedingt auf
Prasenzseminare angewiesen. O O
Wem die freie Zeiteinteilung wichtig ist, der kann sich die
Priifungsvorbereitung nach eigenem Beduirfnis gestalten. O O

Welche Aspekte halten Sie dartber hinaus noch fiir wichtig?
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Frage 13:
* Anhand welcher Quellen oder Vorgaben gestalten Sie das Weiterbildungsprogramm lhrer Generalagentur?
immer von Mal zu Mal nie
Angebote auf der CICERO-Webseite O (@) (@)
Vorgaben meiner Versicherung (@) (@) (@)
Miuindliche Empfehlungen bzw. Hinweise von Kolleg/innen (@) (o) O
Eigene Recherchen im Weiterbildungsmarkt (@) (o) ()
Wir haben ein langerfristiges WB-Programm und planen danach (@) (@) (@)
Wir planen Weiterbildung nicht selbst, diese liegt in der o o o

Eigenverantwortung unserer Vermittler

Oder wie gehen Sie sonst vor bei der Weiterbildungsplanung in Ihrer Agentur?

Frage 14:

* Welchen Mix zwischen Distanzlernen («online») und Prasenzlernen (im ‘klassischen’ Unterrichts- oder Seminarformat)
wirden Sie kiinftig flir die Weiterbildung bevorzugen?

Zutreffendes bitte ankreuzen (nur 1 Antwort méglich)
() 100% Prasenzunterricht
(O 75% Prasenz/ 25% Online
() 50% Prasenz / 50 % Online
() 25% Prasenz / 75% Online

() 100% Online

Machten Sie lhre Praferenz kurz begriinden?

Frage 15:

Sind Sie milizmassig in einer Funktion innerhalb der Branchenaus-/ oder -weiterbildung der Versicherungen tatig?

Zutreffendes bitte ankreuzen
[_) Dozent/in bzw. Trainer/in
[[] Prifungsexpert/in
[_] Autor/in in der Lehrmittelentwicklung

[7] Nein, ich bin bisher nicht in einer solchen Funktion titig
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Anhang 5.4: Ergebnisse der Vermittler-Umfrage nach Sprachregionen

Die folgenden Auswertungen visualisieren unterschidliche Praferenzen zu einzelnen
Fragestellungen, gruppiert nach der Zugehorigkeit den Sprachregionen D/F/I

Frage 1. «Seit meiner Mitgliedschaft bei CICERO hat sich meine Arbeitsweise verandert.»

JA EHER JA EHER NEIN NEIN

m D-CH mRomandie = Ticino

Anschlussfrage 1.b): Welche Art von Einfluss konzedieren die ca. 25% Teilnehmer,
die CICERO gegeniiber positiv oder eher positiv eingestellt sind?

VORBEREITUNG ERWARTUNGEN POSITIONIERUNG

m D-CH m Romandie = Ticino

Kohlhaas & Partner ©2021 51



VBV Cicero-Umfrage 2021

2. Wie setzen Vermittler die Registrierung in der Kundenkommunikation ein?

NEUKUNDEN NEU- U SOCIALMEDIA  PERSONL. KONTAKT KEINE
BESTANDSKUNDEN VERWENDUNG

m D-CH wmRomandie wm Ticino

3. Halten die Vermittler die heutige CICERO-Attestperiode von 2 Jahren fiir angemessen?

JA EHER JA EHER NEIN NEIN

mD-CH wRomandie w Ticino
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Frage 4. Finden Vermittler im Kursangebot auf der CICERO-Plattform geniigend Angebote?

‘ Diagrammbereich

JA EHER JA EHER NEIN NEIN

m D-CH mRomandie = Ticino

Frage 7. Halten die Vermittler den Zeitaufwand von 45 Stunden Weiterbildung fiir
die Zertifizierung fiir angemessen?

JA EHER JA EHER NEIN NEIN

m D-CH mRomandie = Ticino
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8. Wie charakterisieren die Teilnehmer CICERO im Ganzen?

GENAU RICHTIG UNTERSTUTZEND- ZU ZEITAUFWANDIG NICHT UBERZEUGEND WG.  UNBEKANNT IM MARKT
MOTIVIEREND KUNDEN

mD-CH mRomandie = Ticino

14. «Wenn Sie die Wahl haben — welchen Mix zwischen Distanzlernen (‘online’)
und Prasenzlernen (im klassischen Unterrichtsformat) wiirden Sie kiinftig fiir lhre
Weiterbildung bevorzugen?»

NUR PRASENZ 75/25 50/50 25/75 NUR ONLINE

mD-CH mRomandie wu Ticino
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