Die Karten

Lebensversicherung. Fur den Abschluss einer Lebens- oder
Rentenversicherung zahlt der Kunde leicht ein paar Tausend
Euro Kosten. Ab Juli 2008 erfahrt er den Betrag genau.

E ine Stunde Beratung und 4000 Euro
sind weg? Das kann nicht sein! Doch, es
kann. Will jemand 35 Jahre lang 200 Euro
im Monat in eine Renten- oder Kapital-
lebensversicherung einzahlen, kostet ihn
das Gesprdach mit dem Vermittler und das
Abwickeln des Vertrags leicht so viel.

Kunden wissen das nicht. Wer einen Ver-
sicherungsvertrag unterschreibt, erfdahrt
nicht, wie teuer das ist. Mitgeteilt wird ihm,
was er einmal sicher bekommt, wenn er
den Vertrag durchhélt, und was es vielleicht
obendrauf gibt. Wie gut Vermittler und Ver-
sicherer sich ihren Job vom Kunden bezah-
len lassen, bleibt ihm verborgen.

AbJuli 2008 kommen die Kosten auf den
Tisch: in Euro und Cent. Geregelt ist das in
der neuen Verordnung iiber Informations-
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pflichten in Versicherungsvertragen. Sie ist
seit Jahresbeginn in Kraft, muss von den
Unternehmen jedoch erst zum 1. Juli 2008
umgesetzt werden.

Eigentlich sollte die Verordnung schon
ab Januar zeitgleich mit dem neuen Ver-
sicherungsvertragsgesetz gelten. Doch da
sie erst kurz vor Weihnachten 2007 fertig
war, bekam die Branche Aufschub.

Einige Gesellschaften sind schon so weit,
die Zurich beispielsweise. In unserer Unter-
suchung von Rurup-Rentenversicherun-
gen gab sie kiirzlich die Kosten fiir unseren
Musterkunden mit knapp 10000 Euro an.
Von der vereinbarten Beitragssumme von
150 000 Euro waren das 6,67 Prozent.

Wir hatten den Vertrag eines 40-jahrigen
Mannes vorgegeben, der 25 Jahre lang

6 000 Euro jdhrlich einzahlt. Die Zurich
berechnete dafiir einmalige Abschluss-
und Vertriebskosten von 4799,99 Euro.
Dazu kommen jedes Jahr 201,59 Euro fir
Verwaltungskosten.

Kosteneinsicht bietet auch die Fortis
bereits. Im Riirup-Beispiel wies sie rund
16 700 Euro an Abschluss- und Verwal-
tungskosten aus — 11,13 Prozent der gesam-
ten Beitrdge, die der Kunde zu zahlen hat.

Die garantierte Rente war im Fortis-An-
gebot im Vergleich zur Zurich wegen héhe-
rer Kosten niedriger. Dafiir glinzte Fortis
beim Anlageerfolg, der fiir die zusétzlichen
Uberschusse wichtig ist. Beide Tarife erhiel-
ten das Qualitdtsurteil ,gut”

Versicherer wollten nicht

Mit Hianden und Fiilen hatte sich die Ver-
sicherungsbranche gegen die Kostenanga-
ben gewehrt. Das sei ungerecht. Andere An-
bieter wie Investmentgesellschaften seien
nicht verpflichtet, ihre Kosten in Euro-
Betrdgen zu zeigen. ,Und wer einen Merce-
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des kauft, fragt doch
auch nicht nach der Ge-
winnmarge des Herstel-
lers’, meint Hubert Be-
cker, Sprecher von HDI-
Gerling.
Doch Justizministerin
Brigitte Zypries (SPD)
blieb hart. Man hat
aus den Versicherungs-
vertrdgen mit Riester-Forde-
rung gelernt. Prozentangaben wie
dort, die keiner versteht, reichen nicht
mehraus. Allerdings sind die Preisinforma-
tionen auf vier Sparten begrenzt. Sie gelten
nur bei Lebens-, Berufsunfihigkeits- und
Krankenversicherungen sowie bei der Un-
fallversicherung mit Beitragsriickgewdhr.

Bei diesen Vertrdgen sind transparente
Kosten besonders wichtig, allen voran bei
Lebensversicherungen, mit denen Kunden
uber viele Jahre sparen. Kapitallebensver-
sicherungen, private Rentenversicherun-
gen einschlief8lich der Riester-Vertrage und
Fondspolicen bietet die Versicherungswirt-
schaft als Altersvorsorge an.

Hohe Kosten sind vor allem ein Problem
flr Aussteiger. Denn in den Anfangsjahren
ist die Kostenbelastung bei den meisten
Angeboten besonders hoch. Auf dem Vor-
sorgekonto ist deshalb nicht viel vom Ein-
gezahlten vorhanden, wenn ein Vertrag ge-
kiindigt oder beitragsfrei wird. Fiir Neuver-
trage ab 2008 ist jetzt wenigstens eine klei-
ne Mindestriickzahlung vorgeschrieben
(siehe Grafik).

Wer durchgédngig den vereinbarten Bei-
trag zahlt, kann auch bei teuren Unterneh-
men einen guten Schnitt machen. Doch
drei Viertel der langlaufenden Vertrige
werden vorzeitig beendet.

Viele Kunden werden verbliifft sein, dass
Geldanlage mit Versicherungen so viel kos-
tet, meint Altersvorsorgeexperte Niels
Nauhauser von der Verbraucherzentrale
Baden-Wirttemberg. Vielleicht, hofft Nau-
hauser, unterschrieben die Leute solche
Vertrdge dann nicht mehr so leichtfertig
wie bisher.

,Unsere Vermittler werden ab Juli auf je-
den Fall mehr erkldren missen, woflr die
Kosten anfallen’, nimmt Allianz-Sprecher
Udo Rossler an. Sie miissten den Kunden
eben klarmachen, dass eine gute Beratung
eine Leistung sei, die Geld koste.

Oft am Bedarf vorbei

Was niitzen sichtbare Kosten? Wir haben
Jirgen Karz, den Vizeprasidenten des Bun-
desverbandes der Versicherungsberater
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(BVVB) in Bonn gefragt. Versicherungsbera-
ter arbeiten unabhéngig. Sie beraten gegen
Honorar, empfehlen konkrete Produkte,
verkaufen selbst allerdings keine Vertrige.

Karz: ,Interessenten sollten gleichlau-
tende Anfragen einholen konnen und se-
hen, wer wie viel kassiert. Wir miissen ab-
warten, ob die Versicherer ihre Kosten
wirklich so darstellen, dass auch Nicht-
fachleute die einzelnen Posten beurteilen
konnen.

Nach Meinung von Karz werden viele Po-
licen am Bedarf vorbei verkauft. ,Leute un-
terschreiben einen langfristigen Vertrag,
obwohl von Anfang an klar ist, dass sie
ihn mit grofler Wahrscheinlichkeit nicht
durchhalten kénnen. Das diirften Vermitt-
ler nicht zulassen.”

Das neue Produktinformationsblatt
Die Kosten werden im , Produktinformati-
onsblatt® stehen. Dieses Papier missen
Versicherer ab Juli 2008 jedem Interessen-
ten, der einen Versicherungsvertrag bean-
tragt, aushdndigen. Es soll knapp und ver-
standlich die wichtigsten Vertragsinforma-
tionen zusammenfassen.

Zurzeit werden Kunden mit Informatio-
nen geradezu Uberschiittet. Zusammen
mit ihrem Antrag bekommen sie bis zu
80 eng bedruckte Seiten ,Allgemeine Ver-
sicherungsbedingungen®, Verbraucherin-
formationen” und Auszlige aus dem Ver-
sicherungsvertragsgesetz  ausgehidndigt.
JWer tiber alles informiert, informiert tiber
nichts’ sagt der ehemalige Versicherungs-
ombudsmann Wolfgang Romer dazu.

Das neue Informationsblatt soll Wichti-
ges zusammenfassen und Fundstellen in
den Versicherungsbedingungen nennen.
Anspriiche werden Kunden aus der Kurz-

Miihsamer Anfang beim Sparen mit Versicherungen
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fassung allein aber nicht herleiten kdnnen.
Die Unternehmen kénnen das Blatt frei
gestalten.

Wolfgang Romer hatte schon ein paar
Entwiirfe in der Hand. Leider habe er dabei
ungebremste Bemithungen von Juristen
gesehen, in das Papier alles Mogliche und
Unmogliche aufzunehmen.

Unnotig findet der ehemalige Richter es
zum Beispiel zu schreiben, dass der Kunde
Fragen zu ,gefahrerheblichen Umstédnden®
richtig beantworten miisse. Romer: ,Wa-
rum steht da nicht: Beantworten Sie alle
Antragsfragen genau und vollstandig!“ M

{{Unser Rat

Vergleichen. Nutzen Sie es aus, dass
die Versicherer ab Juli ihre Kosten
offenlegen muissen. Holen Sie mit
gleichen Vorgaben mehrere Angebo-
te ein. Prifen Sie, welcher Anbieter
Ihnen wie viele Euro fur den Abschluss
und die Verwaltung abziehen wiurde.
Fragen Sie, wenn Sie einen Posten
nicht nachvollziehen konnen.

Planen. Bedenken Sie beim Ab-
schluss eines langlaufenden Ver-
sicherungsvertrags zur Altersvor-
sorge, dass Sie einen schlechten
Schnitt machen, wenn Sie ihn nicht
durchhalten. Der Grund sind die in
der Anfangszeit Uberdurchschnittlich
hohen Kosten. Unterschreiben Sie
nur, wenn Sie den vereinbarten
Beitrag mit grofRer Wahrscheinlich-
keit immer aufbringen werden.

Kassiert der Versicherer die Abschlusskosten flr eine Lebens- oder
Rentenversicherung zum Grof3teil bei Beginn (dunkelblaue Linie),
erhalten Kunden, die ihren Vertrag bald kiindigen, kaum Kapital.

Kapital

Vertrag mit iiber die Laufzeit
verteilten Abschlusskosten

-®

Vertrag mit anfangs in
Rechnung gestellten
Abschlusskosten

>
-"‘
-

Gesetzliche Mindest-
riickerstattung bei Kiindigung
innerhalb der ersten fiinf Jahre

Jahre
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