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Makler vs. Portal —
wer lacht zuletzt?

Vergleichsportale erfreuen sich bei Verbrauchern groRer Beliebtheit, die Welt der Versicherungs-
produkte ist da keine Ausnahme. Makler mussen sich gegen die Konkurrenz aus dem Internet
behaupten. Mit welchen Strategien und Qualitaten sie langfristig bestehen knnen

M Da: Auw kam nicht berraschend:
Ende April verkiindete Trancparo, eines
der ambitioniertesten Portale fir Versi-
cherungzvergleiche, dass es seinen Ser-
vice Ende Juni 2014 ecinstellen 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 Vergleichzportal in
Deutzchland ans Netz. Seitdem hat sich
der Markt mit vielen Neugritndungen
entwickelt, in manchen Sparten wie der
Kfz-Versicherung gerieten die Preize
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dadurch erheblich unter Druck. Online-
Portale bilden einen ecigenen Vertriebs-
kanal und gelten vor allem bei jungen
Kunden als zielfithrend. Dafir miczen
die Versicherer tief in die Tazche greifen.
Wiahrend 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. Beratung:zintenzivere
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

die hohen Werbeaufwendungen und die
Investitionen in die Technik. Viele ha-
ben ihren Fokus zwangzlufig auf wei-
tere Gezchiftzzweige wie den Vergleich
von Strom-, Gas- und Telekommunila-
tionstarifen ausgeweitet. Diese Struktur
koztet entsprechend und fithrt nun zu
ciner Marktbereinigung, der Tranzparo
zum Opfer fiel.

Selbzt Internetriese Google, der mehr-
fach seinen Eintritt in den deutschen Ver-
gleichcportal-Markt angelaindigt hat, ist
zuriuckgezuckt. Gezpriche iiber die Uber-
nahme einez Portals scheiterten. Offiziell
wenden technizche Probleme al: Grund
genannt, dazs  Google Compare” auf zich
warten 3z2t. Kirzlich schlozs Google zein
Versicherungz-Vergleichsportal in Frank-
reich nach nur drei Monaten am Markt
aus strategischen Grimnden®.

Der Markt ist demnach schwierig,
aber nicht unintereszant fir Makler.
Einerzeits zind die Portale Konkurrenz
beim Ringen um Neukunden, anderer-
seitz kénnen zie auch Partner zein. So
bietet Marktfithrer Check24 iber ein
Tochterunternchmen eine Zusammen-®
arbeit mit Offine-Vermittlern.  Wir
wollten eine Briicke schlagen zwicchen
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
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100 GroBkonzerne Zugriff auf die Ver-
gleichsrechner in den Bereichen Kfz-,
Motorrad- und Ricikolebensversiche-
rung sowic Ratenkredit, Girokonto,
Tagesgeld, Strom, Gas und DSL-Verbin-
dungen. Schliefen Makler dort fiir ihre
Kunden Vertrige ab, erhalten :ie eine
ausfillt und zum Teil unter der einer Di-
rektanbindung liegt.

Die aktuelle Studie , Vergleichsportal-
Marketing Versicherungen 2014“ be-
nennt die wichtigsten Charalteristila:
JE< gibt grofe Unterschiede hinzichtlich
der Prizenz der Versicherer in den ein-
zelnen Produktiategorien”, betont Uwe
Matzner, Studienleiter bei rezearch tools.
Das Inztitut hat das Engagement von 163
Versicherern auf 103 Vergleichsportalen
detailliert analyziert.

Portale liefern kelnen Marktberblick.
Ergebniz: Nirgendwo gibt ez einen voll-
stindigen Marktiberblick, in der Kate-
gorie Haftpflicht etwa fithren die meiz-
ten Portale 21 bic 25 Verzicherer auf,
bei Kfz-Versicherungen sind ez 11 bis
15. In manchen Sparten wie der Lebens-
verzicherung sicht ez extrem mager aus.
Nur 6 Prozent der Portale bieten dort
Vergleiche an. Besser zicht e bei den
klazsischen Sachversicherungen wie
Haftpflicht und Hauzrat und dem bezon-
ders umkampften Markt fir Kfz-Policen
aus (ziche Tabellen).

Dicjenigen Verzicherer, die in den
Portalvergleichen ganz oben in den Auz-
wertungen stehen, sind Uberwiegend
online-affine Direktversicherer, fand die
Studie heraus.  Die Prazenzringe der
Verzicherer cspiegeln nicht die realen
Marktanteile und -verhiltnicse wider®,
weif Matzner. Bei Direktverzicherern
genieft daz Portalmarketing eben von
Haus aus eine hohere Bedeutung.
der Versicherer erstellt, das sich aus der
Anzahl genutzter Portale, der Listungz-
anzahl, den durchschnittlichen Erztplat-
zsierungen und der Anzahl der Top-Plat-
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Welche Vergleiche bleten Versicherungsportale an?

Anteil der Portale nach Produktkategorie
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zierungen errechnet. Die Spitzenringe  setzen, was betriebswirtschaftlich sinn-
belegen degenia vor Grundeigentiimer  woller wire, wird eine vermeintlich hohe
und Bavaria direkt. Alle drei Unterneh-  Einmalpramie priferiert.

men sind zwar in nicht allzu vielen Pro-
duktkategorien vertreten; wo sie gelistet
zind, erhalten sie aber ztetz Top-Ringe
im Vergleich. Der Versicherer mit der
hochsten Prizen: in allen 103 Portalen
ist die Axa, die im Gezamtranking Platz
15 erreicht. Andere grofe Player errei-
chen die Top 30 nicht.

Wie werden sich Portale weiterentwi-
ckeln? Wird ez bald mehr Méglichkeiten
fir die noch sehr begrenzten m-Com-
merce- und Online-Vertragzabschliizze
geben? Tenor der Experten: Der Fort-
schritt wird kommen, aber offenzicht-
lich hapert ez noch an der Technik. Ez
gibt viele Schwichen, insbesondere Me-
dienbriiche durch mangelnde Schnitt-
stellen zind ein Problem®, zagt Martin
Kinadeter. Der Inhaber dez Versiche-
rungzsoftwareportals (VSP) beobachtet
den Markt zeit zehn Jahren: Wenn ein
Portal Thnen ein PDF als Antrag gene-
riert, das dann erst ausgedruckt und
womoéglich gefaxt werden muss, ist das
nicht mehr zeitgemat . ”

Kinadeter nennt weitere strategische
Fehler: Manche Portale verhandeln zo
scharf mit den Versicherern, dass dieze
nicht bereit zind, ihre Tarife zu listen.”
Dies fithrt zu mangelnder Relevans des
Online-Portals. Ein weiterez Problem:
Statt auf eine lLwufende Courtage zu

Starke der Makler nutzen. Der freie
Vermittler muss demnach derzeit keine
Ang=t um zeine Pocitionierung im Markt
haben; dennoch wire ez cin Fehler, die
Portale zu unterschatzen, denn die Digi-
talisierung schreitet voran. Zukunftzfor-
scher wie Sven Gabor Janzzky erwarten,
dazs im Jahr 2020 viele Verbraucher
iiber einen digitalen Azsistenten auf ih-
rem Smartphone verfugen, der zeinen
Bezitzer und seine Lebenszituation gut
kennt und passende situative Vorschlige
macht - auch zum Verzicherungzschutz.
Lezen Sie dazu auch die Titelgeschichte
der aktuellen procontra-Ausgabe Juni/
Juli 2014 ab Seite 12.

+Es wird dann weniger Makler als
heute geben. Dicjenigen, die bleiben,
werden aber bezzere: Geschift ma-
chen, wenn sie Prozesse und Produkte
mit der Logik des digitalen Handels ver-
binden”, 20 Janszky. Laut dem Direktor
des 2b Ahead ThinkTanks hat ein Mak-
ler gute Karten, wenn er seine Leistun-
gen uber Online-Portale tranzparent
macht und die Macht Giber die Kunden-
daten behilt. So kénnten Makler etwa
cigene elektronische Risikoassistenten
entwickeln, die dann unter ihrer Marke
auf die Smartphone-Dizplayz ihrer Kun-
den gebracht werden. O
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