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Das Potenzial des Internet als Vertriebskanal für "komplexe" Versiche-

rungsprodukte wird immer noch nicht ausgeschöpft. 

 

Hauptursache dafür ist die mangelnde Ausrichtung der Informationsbe-

reitstellung am einzelnen Kunden. 

 

Eine intelligente Gestaltung der Benutzerschnittstelle sowie eine kun-

denindividuelle Informationsbereitstellung, bspw. durch Personalisie-

rung und Visualisierung können den Erfolg des Internet als Vertriebs-

kanal für "komplexe" Versicherungsprodukte maßgeblich steigern. 

 

Im Rahmen dieser Diplomarbeit wurden Ursachen für die Komplexität eines 

Versicherungsproduktes aus Kundensicht untersucht und Methoden und In-

strumente zur Komplexitätsreduzierung aufgezeigt. 
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