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Vergleichsportale für Versicherungen 

– Kundenerwartungen, Erfolgsfaktoren und Status quo – 

 

Nahezu jeder Kaufentscheidung geht heutzutage 
eine Recherche im Internet voraus. Auch vor dem 
Erwerb von Versicherungen ist die intensive Infor-
mation über Anbieter und Produkte im World Wi-
de Web üblich. Vergleichsportale für Versicherun-
gen spielen hier eine entscheidende Rolle, da sie 
Transparenz der Preise und Leistungen verspre-
chen. Neben der Information zu Versicherungs-
produkten gewinnt das Internet auch für den Pro-
duktabschluss an Bedeutung. Es ist deshalb wich-
tig, dass Vergleichsportale aufbauend auf der Re-
cherche des Kunden versuchen, sein Interesse für 
ein Produkt zum Zeitpunkt der Kaufentscheidung 
aufzugreifen und ihm die Möglichkeit zum direkten 
Produktabschluss zu bieten. 

Die Studie „Vergleichsportale für Versicherungen“ 
stellt zunächst die verschiedenen Arten der Ver-
gleichsportale sowie der Chancen und Risiken für 
Versicherungsunternehmen im Hinblick auf die Zu-
sammenarbeit mit den Portalen dar. Darüber hin-
aus zeigt die Studie auf, wie die Portale den Kun-
den optimal in den einzelnen Phasen seines Kauf-
entscheidungsprozesses unterstützen, um idealer-
weise eine langfristige Kundenbeziehung aufzu-
bauen.  

Zur Analyse der Anforderungen und Erwartungen 
der Kunden an die Portale werden deshalb 386 In-
ternetnutzer zur Bedeutung des Internets beim 
Erwerb von Versicherungsprodukten und zum Um-
gang mit Vergleichsportalen befragt. Sie geben da-
bei an, welche Kriterien für die Wahl eines solchen 
Portals entscheidend sind und welche Vor- und 
Nachteile sie in der Nutzung von Vergleichsporta-
len sehen. Des Weiteren werden Anforderungen 

der Kunden an die Vergleichsportale in den einzel-
nen Phasen des Kaufentscheidungsprozesses dar-
gestellt. Indem sich die Portale dieser Anforderun-
gen annehmen, wird es ihnen gelingen, den vor-
handenen Kundenkontakt aufzugreifen und zusätz-
liches Geschäft zu generieren. 

Ein weiterer Inhalt der Studie „Vergleichsportale 
für Versicherungen“ ist die Evaluation der Ver-
gleichsportale hinsichtlich ihrer Beratungsqualität. 
Diese Untersuchungsergebnisse deuten auf Hand-
lungsbedarfe in allen Phasen des Kaufprozesses 
hin.  
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Allerdings sind bereits erste Ansätze für eine opti-
male vertriebliche Ausgestaltung der Portale zu er-
kennen. Die Studie zeigt anhand von Screenshots 
Best Practices in der Ausgestaltung der Beratungs-
qualität der Portale und gibt Handlungsempfeh-
lungen, damit diese eine langfristige Kundenbin-
dung aufbauen und dadurch Ansprechpartner für 
alle Versicherungsbelange der Kunden werden. 
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