der ambitioniertesten Portale fir Versi-
cherungzvergleiche, dazs es seinen Ser-
vice Ende Juni 2014 cinctellen werde.
Perzpelttive, Verluste in zweistelliger Mil-
Huk-Coburg und WGV waren 201l indas
Gezchift mit den Vergleichsportalen ein-
gestiegen und wollten im Konkurrenz-
kampf um Marktanteile keine weiteren
Investitionen mehr titigen.

Ein Vorgingermodell von Trancparo
ging 1996 als erstes Vergleichsportal in
der Markt mit vielen Neugritndungen
entwickelt, in manchen Sparten wie der
Kf:z-Versicherung gerieten die Preice

kanal und gelten vor allem bei jungen
Kunden als zielfithrend. Dafir miczen
die Versicherer tief in die Tazche greifen.
Wahrend Makler etwa fiir den Abzchluss
einer Kfz-Police nur rund 40 Euro Pro-
vizion erhalten, zahlen die Versicherer
den Portalen 70 bic 100 Euro. Incbe-
sondere da:z cstandardizierte weniger
komplexe Vermittiungzgeschaft Buft gut
auf den Portalen. Beratungzintensivere
Produkte wic etwa die Berufcunfihig-
keitsverzicherungen oder Altersvorzorge
bleiben weiterhin Dominen der Makler.

Portale unter Kostendruck. Trotz der
Provizionen der Assekuranz erzielen
viele Portale kaum Gewinn. Grund zind

aus strategischen Grimden®.

Der Mart ist demnach schwierig,
aber nicht uninteressant fir Makler.
Einerzeits zind die Portale Konkurrenz
beim Ringen um Neukunden, anderer-
seitz konnen zie auch Partner zein. So
bietet Marktfithrer Check24 iber e¢in
Tochterunternchmen eine Zuszammen-
arbeit mit Offine-Vermittlern.  Wir
wollten eine Briicke schlagen zwischen
dem Internet und der Face-to-Face-
Beratung”, erklirte Daniel Hering, Lei-
ter Vertrieb von ProCheck24, bereits in
der procontra-Ausgabe im vergangenen
Herbzt (85/2013).

Nach Unternchmenzangaben haben
rund 5.500 Einzelvermittler und rund






