I Portalveririeb

Versicherungen

~Der Hauptgrund fir den Ausstieg ist das Kostenargument”

Ab Oktober verzichtet die Huk-Co-
burg in allen Sparten mit Ausnahme
der Krankenversicherung auf den
Vertrieb (iber Vergleichsportale.
Das gilt auf fiir den Internetver-
sicherer Huk 24. Der Hauptgrund
fiir den Ausstieg ist laut Vorstands-
mitglied J6rg Rheinlinder das
Kostenargument. Fiir Verbraucher
konnten Portale ohnehin immer nur
eine erste Orientierung darstellen.
Rheinldnder stellt aber auch Klar,
dass man sich den Verzicht auf den
Portalveririeb muss leisten kdnnen:
Die Markenstérke der Huk sei hier
eine Sondersituation, in die viel in-
vestiert werden miisse. Red.

W Wie viel Kfz-Geschiift flieBt
der Huk-Coburg bisher iiber
Portale zu? Wie unterscheidet sich dies
nach den verschiedenen Sparten?

Zahlen dazu geben wir nicht bekannt. Wir
konnen nur so viel sagen, dass es sich
um eine GréBenordnung handelf, die wir
kompensieren kdnnen. Wir waren ja be-
reits mit dem GroBteil unseres Geschdfts
nicht auf Vergleichsportalen gelistet.

W Weshalb verzichten Sie kiinf-
tig auf diesen Vertriebsweg?

Der Hauptgrund flr den Ausstieg ist das
Kostenargument. Unsere Autoversicherun-
gen zdhlen preislich zu den gunstigsten
im Markt. Um diese Preisposition nicht
zu gefahrden, haben wir uns dazu ent-
schieden, auf die relativ teuren Vergleich-
sportale zu verzichten und uns dort nicht
mehr listen zu lassen.

W Gilt das nur fiir die Kfz-Spar-
te? Oder ist dieser Schritt
auch fiir andere Produkte geplant, wenn
es sich bei Kfz bewdhrt?

Das gilt fur alle Sparten bis auf die
Krankenversicherung. Hier haben wir zu-
sammen mit anderen Versicherern das
Portal ,KV-Fux.de” initiiert und darauf ge-
achtet, dass es hochste Verbraucherschutz-
anforderungen erflllt. Hier sich jeder Infer-
essent online, kostenlos und unverbindlich
uber Leistungen und Beitrcige aller groBen
Krankenversicherer informieren.

W Schaffen Portale nicht auch
ein Stiick Sichtbarkeit, das
man ohne die Zusammenarbeit auf an-

dere Weise (iber SEO-Marketing oder
klassische Werbung schaffen muss?

Portale als erste Orientierung kdnnen Ver-
brauchern helfen. Das haben wir schon
immer gesagt. Aber eben nur als erste
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Orientierung. Doch es wird fiir den Kun-
den nicht einfacher und Ubersichtlicher,
wenn er sich allein auf Portale verldsst.
Die Gefahr besteht, dass gar nicht klar
wird, was der Einzelne einerseits indivi-
duell braucht und andererseitfs tatsdchlich
bekommt. Um ein vollstdndiges Bild und
den gunstigsten Preis zu erhalten, sollte
er sich immer noch an den einen oder
anderen gunstigen Versicherer wenden —
wie zum Beispiel eben an uns.

WWelche Rolle spielt fiir die
Entscheidung das Urteil, mit
dem Portalbetreiber dazu verpflichtet
werden, auf Liicken in ihrem Marktiiber-
blick hinzuweisen? Anbieter bleiben

dadurch ja auch ohne Kooperationver-
trag auf den Portalen sichtbar.

Das spielfe keine Rolle. Aber Vergleichs-
porfale standen insbesondere in diesem
Jahr in der Kritik. Ein Urteil des OLG Miin-
chen vom April 2017 zwingt Online-An-
biefer zu weitreichenden Korrekturen ihrer
Geschdftsprakfiken. Und der Verbraucher-
zentrale Bundesverband bemdngelt Trans-
parenz, Objekfivitdt, Akiualitdf und Unab-
hdngigkeit der Portale.

WWie wichtig ist die starke
Marke fiir die Entscheidung,
sich aus der Zusammenarbeit mit Por-
talen zuriickzuziehen?

Es zahlt sich aus, dass die Huk-Co-
burg-Gruppe und auch die Huk 24 sehr
bekannt sind und deswegen eben sehr
viel eigenen Traffic haben. Das ist sicher-
lich eine Sondersituation unseres Hauses,
die wir auch erhalten mdchten, deswegen
unternehmen wir viel, um beim Kunden
in Erinnerung zu bleiben.
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