BERATER | INTERVIEW

wefox — Vergleichsportal mit
personlicher Beratung

wefox sieht andere Vergleichsportale nicht wirklich kritisch.
Vielleicht auch, weil wefox seine neue Plattform Koble
weit 6ffnen will. Joonko wird sie nutzen, wefox-Chef Julian
Teicke spricht sogar von Check24. Nun waren Vergleichs-
portale in der Vergangenheit haufiger in Misskredit, man-
che Fille landeten gar vor Gericht. Was macht wefox an-
ders, um den Kunden bestmd&glich zu beraten? finanzwelt
im Interview mit Milan Veskovic, Global Chief Sales Officer
der wefox Germany GmbH.

finanzwelt: Welche Vorgehen von Check24, Verivox und Fi-
nanceScout24 fanden Sie in der Vergangenheit unseriés und
warum?Stichwortesind Werbeversprechen, intransparente/
falsche Darstellung der Marktauswahl, Giiltigkeit von Kiindi-
gungen liber Vergleichsportale und Sonderzuwendungen.

Milan Veskovic» Selbstverstandlich ist es nicht akzeptabel,
etwas zu versprechen und es spéter nicht zu halten. Hier
geht es um einen relevanten und fundierten Geschéftskodex.
Wobei Themen wie Werbeversprechen, intransparente Dar-
stellung der Marktauswahl und Glltigkeit von Kiindigungen
beruhen auf dem gleichen Problem, namlich der Limitation
des Geschéaftsmodells und die daraus resultierende Percep-
tion der Kunden. Trotzdem glaube ich nicht, dass die Verglei-
cher absichtlich ihre Versprechen brechen wiirden. Und ich
bin sicher, dass sie an stetiger Verbesserung arbeiten. Zum
Thema Sonderzuwendungen kann ich nur appellieren, Neu-
tralitdt muss sichergestellt werden, um solche Behauptun-
gen aus der Welt zu schaffen. Aber hier kommen wir wieder
zum Thema, was besser fir den Kunden ist: das billigste zu
kaufen oder 360 Grad beraten zu werden. Wichtig fur Ver-
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» Wir kénnen unseriéses Vorgehen in der Branche nicht verhindern.
Was wir aber kénnen, ist das Vertrauen der Verbraucher
zu gewinnen, weil wir es eben ganz anders machen. «

braucher ist vor allem ein fairer Marktvergleich. Hier muss
gewabhrleistet sein, dass dieser unbeeinflusst und den indivi-
duellen Anspriichen gerecht wird. Die genannten Vergleichs-
portale haben die Versicherungswelt in der letzten Dekade
stark gepragt. Sie haben die Branche dabei unterstitzt, sich
weiterzuentwickeln und haben dadurch weitere Kundenvor-
teile kreiert. Natirlich ist jedes Geschéaftsmodell limitiert.
Dies wird durch das starke Engagement der Manager dieser
Portale balanciert, um einerseits gute Geschaftsergebnisse
zu erzielen sowie andererseits Kunden auch in der Zukunft
passgenaue Serviceldsungen bieten zu kénnen. Kunden soll
dadurch erméglicht werden, ,bessere’ Angebote zu erhalten
und tiber die Wahl selbst zu entscheiden. Ware wefox ein rei-
nes Vergleichsportal, wiirde ich daran arbeiten, ein héheres
Maf an Transparenz zu schaffen, um Kunden eine fundamen-
tierte 360 Grad-Beratung zu gewabhrleisten. Ich wiirde ver-
starkt einen kundenorientierten Ansatz im Vergleich zu einer
produktorientierten Auslegung verfolgen wollen. ,Immer im
Sinne des Kunden’ - das ist mein Grundsatz als globaler Ver-
triebsleiter bei wefox.

finanzwelt: Wie will wefox unseridses Vorgehen in den ge-
nannten Bereichen vermeiden?

Veskovic» Wir kénnen unseridses Vorgehen in der Branche
nicht verhindern. Was wir aber konnen, ist das Vertrauen
der Verbraucher zu gewinnen, weil wir es eben ganz anders
machen. Wir arbeiten digital und setzen zur selben Zeit auf
den Berater. Dadurch grenzen wir uns klar vom Direktge-
schaft-Modell ab. In unserem Mittelpunkt steht der Kunde.
Naturlich nutzen wir bei wefox digitale Tools, die bei unseren
personlichen Beraterinnen und Beratern taglich zum Einsatz
kommen. Das gibt uns die Méglichkeit, ganzheitliche Kun-
denbedarfsanalysen zu erstellen, um so Verbrauchern eine
individuelle und adaquate Produktauswahl zu ermdglichen.

finanzwelt: Wie stellt wefox als Vergleichsrechner seine
Marktauswahl an Versicherern dar?

Veskovic» Unsere Vergleichsberechnung ist eine Bedarfsaus-
wertung, die auf den Match zwischen Kunde und Produkt
basiert. Es macht wenig Sinn, Kunden etwas fiir einen Euro
weniger zu verkaufen, wenn die Police spater bedeutend we-
niger abdeckt.

finanzwelt: Wie gewédhren Sie Neutralitdt und damit Ver-
braucherschutz?

Veskovic» Unsere Beraterinnen und Berater haben keine di-
rekte Einsicht in die Provisionen. Unsere Ausrichtung ist klar
kundenorientiert. Bei wefox sucht nicht der Berater das Pro-
dukt, sondern unsere Tools oder in seltenen Fallen ein ande-
res Team von Produktspezialisten passende Angebote. Das

ermdglicht eine objektive Sicht und gewahrleistet einen un-
abhangigen Service. Wir glauben an langfristige Kundenbe-
ziehungen, die allen Parteien einen groBeren Nutzen bringen.

finanzwelt: Welche Innovationen realisieren Sie fiir Versi-
cherer?

Veskovic» Mit unserer Schwester Koble haben wir als jings-
tes Unternehmen der wefox Group, eine komplett neue
Art APl auf den Markt gebracht, die einen Datenaustausch
ermoglicht. Mit der Bereicherung und Simplifizierung des
Datenflusses schaffen wir Versicherern einen Zugang zu dem
Kundensegment, das sie am besten bedienen kénnen.

finanzwelt: Check24, Verivox und FinanceScout24 sind
Gemischtwarenldden. Wo genau sehen Sie lhren Vorteil
als reinem Versicherungsvergleichsportal?

Veskovic» Die ganzheitliche Beratung, die direkte Kommu-
nikation und die stédndige, sich den Lebensbedingungen ver-
andernde, digitale Betreuung der Kunden.

finanzwelt: Wie beurteilen Sie den Absatz beratungsinten-
siver Produkte wie PKV, BU oder LV iliber wefox?
Veskovic» Das ist unser Coregeschaft und reprasentiert
unseren Hauptgeschaftszweig bei wefox. Es ist bedeutend
einfacher, die richtigen Sachprodukte zu wéahlen. Die wahre
Kunst liegt in der Anpassung aller Versicherungsvertrage zu-
einander im Rahmen des individuellen Bedarfs des Kunden.

finanzwelt: Warum sollten Makler mit wefox zusammen-
arbeiten? Welche Benefits haben die Makler durch die
Technologie von wefox?

Veskovic» Wir helfen den Maklern, ihr Geschaft zu skalie-
ren. Teil unserer Vorarbeit sind deshalb eine detaillierte Ge-
schafts-Analyse und eine Zukunftsplanung. Durch die Nut-
zung unserer Tools, Prozesse und Teams ermdglichen wir
unseren Maklern, das zu machen, was sie am besten kon-
nen: den Kunden gut beraten. Wir rdumen lhnen mit unse-
ren Tools Zeit frei. wefox Gbernimmt fir Makler nicht nur die
Neukundenakquise, sondern auch alles andere administrati-
ve. Das erhoht die Quantitat und Qualitat der Beratungen
mit Kunden und fihrt, trotz weniger Nebenarbeiten, zu ho-
heren Umsatzen. (sif)

Weitere Features zu wefox und was fur die Zukunft ge-
plant ist, lesen Sie im ausfihrlichen Interview online auf

www.finanzwelt.de
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