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Die Gier nach
Provision sitzt bei
Gespréchen mit
Vertretern immer
mit am Tisch

Die grof3e
Abrgchﬁung

Plétzlich ist die Halfte des

Geldes weg. Was Versicherungen
wirklich kosten, merken Verbraucher
oft erst bei der Vertragsauflosung.
Trotz neuer Vorschriften bleibt das
Kleingedruckte unverstandlich
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Ifeinhalb Jahre lang hat

Bernd Peters* gezahlt. Hat

pro Jahr {iber 2000 Euro in

seine Berufsunfdhigkeits-
versicherung gesteckt. Es war eine
Police, die mit einer Lebensversi-
cherung kombiniert war. Sie sollte
ihm nicht nur fiir den Fall einer
schweren Krankheit das Einkom-
men sichern, sondern zum Ver-
tragsende zusdtzlich noch rund
70000 Euro bringen.

Nach elfeinhalb Jahren kiindig-
te der 39-Jahrige, weil er nach
Priifung des Vertrages nicht mehr
gliicklich war mit den Bedingun-
gen. Und erlebte eine bise Uber-
raschung: Von den 23752 Euro,
die er iiberwiesen hatte, bekam
er von der Gesellschaft Standard
Life nur knapp 7300 Euro zuriick.
4Als Steuerberater hitte ich es
vielleicht wissen miissen, aber
mit solch hohen Kosten hitte ich
nie gerechnet”, sagt er.

Er hat sich an den Bund der
Versicherten gewandt. Dort sitzt
Hajo Kdster, und auf seinem
Schreibtisch stapeln sich Akten
wie die von Bernd Peters. Dem
kann der Fachmann nun nur be-
dauernd mitteilen, dass er damals
nicht hdtte unterschreiben sollen.
Aber sein Schicksal passt gut in
die Reihe einiger klassischer Fille,
die Berater Kdster dem stern
zeigte — natiirlich anonymisiert.
Wovor Verbraucherschiitzer hdu-
fig allgemein warnen, ist hier

" ganz konkret zu besichtigen: In

vielen Vertrdagen verstecken sich
enorme Kosten, und viele Versi-
cherungen rechnen sich fiir die
Kunden nie.

Hajo Késter kennt die Branche,
er hat frither selbst Versicherun-
gen verkauft. Doch sogar er
schnauft entriistet, als er auf das
Abrechnungsschreiben fiir Bernd
Peters deutet: Nachdem sowieso
rund 4400 Euro fiir den Schutz
gegen Berufsunfdhigkeit wegge-
rechnet worden sind, hat die Ge-
sellschaft die Hilfte der restlichen
Beitrage als Abschluss-, Verwal-
tungs- und Stornokosten dekla-
riert. Die Kapitalertrige dagegen
belaufen sich gerade auf 234 Euro.
Hajo Kdster sagt: ,50 Prozent Kos-
tenanteil sind keine Seltenheit
*Name von der Redaktion geédndert.

bei Lebensversicherungen. Uber
Jahre wird das Geld von den Pré-
mien der Kunden abgezwackt, die
Leute merken das aber erst, wenn
sie ihre Vertrage kiindigen.*

Das ldsst erahnen, warum die
Geschafte der Assekuranz bliithen
und gedeihen. Die Deutschen ha-
ben sich mit rund 440 Millionen
Vertrdgen gegen alle moglichen
Risiken des Lebens abgesichert.
Das Problem dabei: Viele dieser
Policen sind nicht nur unpassend
oder iiberfliissig. Sie sind auch
sehr teuer. Doch das haben die
Kunden beim Abschluss nicht er-
fahren. Versicherungsvertreter le-
ben nicht in erster Linie von guter
Beratung, sondern vom Verkauf.
Wer weill schon, dass ein Makler
fiir den Abschluss einer privaten
Krankenversicherung 9 bis 15 Mo-
natsbeitrage als Provision kas-
siert?

Zwar hat sich der Gesetzgeber
auf die Seite der Verbraucher ge-
stellt — seit Juli 2008 sind die
Unternehmen verpflichtet, ihre
Kunden detailliert iiber die Kos-
ten aufzukldren. Doch einheitli-
che Regeln, wie sie dabei vorge-
hen miissen, gibt es nicht. Jede
Versicherung hat ihr eigenes Pro-
duktinformationsblatt entwickelt.
Fiir Bernd Peters kam das Gesetz
ohnehin zu spédt — aber erfiihre
er heute, was ihn der Abschluss
einer Police kostet?

Er miisste schon sehr genau hin-
gucken. Teilweise sind bis zu 20
eng beschriebene Seiten zu durch-
forsten, um die vom Gesetzgeber
verlangten Angaben zu den Kos-
ten zu finden. Beispiel Alte Leipzi-
ger. Dort hat der 30-jahrige Cars-
ten Hesse* eine Lebensversiche-
rung abgeschlossen. 35 Jahre lang
wird er jeden Monat 100 Euro ein-
zahlen. Dafiir rechnet die Versi-
cherung folgende Kosten aus: Ein-
malig fallen 1576 Euro fiir den Ver-
tragsabschluss und Vertrieb an.
Hinzu kommen jahrliche iibrige
Belastungen von 121 Euro. Und da
Carsten Hesse den Beitrag nicht
einmal im Jahr, sondern jeden Mo-
nat iberweist, wird er mit einem
Zuschlag von 56 Euro belegt. Ins-
gesamt gehen von seinen Beitrd-
gen so 222 Euro pro Jahr nur fiir
die Verwaltung drauf.




Was Carsten Hesse nicht weil:
In den Abschlusskosten verbirgt
sich auch die Provision fiir den
Verkdufer. Das Unternehmen ver-
teilt die in der Regel auf die ersten
fiinf Versicherungsjahre und ver-
rechnet sie mit den Beitragen.
»Zillmern“ heilt das in der Bran-
chensprache. Die Alte Leipziger
handelt nicht ungesetzlich. Aber
ob Carsten Hesse klar wird, dass
er zundchst 15 Monate lang Bei-
trige fiir seine Lebensversiche-
rung entrichtet, ehe sich der erste
Euro {iberhaupt verzinsen kann?

icht nur die Kosten bleiben
N undurchsichtig, auch bei

der Verzinsung bekommt
der Kunde keinen Durchblick.
Trotz niedriger Zinsen an den Fi-
nanzmarkten werben die Gesell-
schaften mit Renditen um vier
Prozent. Aber sie arbeiten mit
einem Trick: Sie verschweigen,
dass nur der Teil der Pramien an-
gelegt wird und solche Renditen
erzielen kann, der nach Abzug
der Kosten iibrig bleibt. Der Bund
der Versicherten hat errechnet,
dass sich bei Lebensversicherun-
gen am Ende reale Renditen von
teilweise unter einem Prozent er-
geben. ,Da konnen Sie das Geld
getrost unterm Kopfkissen liegen
lassen®, urteilt Hajo Koster.

Eines seiner Beispiele zum The-
ma Verzinsung ist der Riester-
Renten-Vertrag einer Kundin der
Aachen Miinchener. Das Unter-
nehmen investiert die Spareinla-
gen in Fonds. Die Frau zahlt 25
Jahre lang jeden Monat 50 Euro
ein. Solche ,fondsgebundenen“
Versicherungen garantieren kei-
ne Ertrdge. Im schlimmsten Fall
bleibt nur das eingezahlte Geld
plus staatlicher Zulagen iibrig.
Doch im Versicherungsschein
wird ihr natiirlich vorgerechnet,
wie viel Kapital sie bei giinstigen
6konomischen Entwicklungen er-
warten konne. Bei einer jahrli-
chen Verzinsung von sagenhaften
acht Prozent - so das Rechenbei-
spiel der Aachen Miinchener —
waren das 37404 Euro. Rechnet
man indes Einzahlung und an-
genommene Verzinsung nach,
kommt man auf eine deutlich ho-
here Summe. Oder; Ohne Abzug

von Kosten lieBen sich 37404
Euro mit einer monatlichen Spar-
rate von nur 41 Euro erreichen.
Fast 20 Prozent der Einlagen blei-
ben also bei der Versicherung.
Thorsten Rudnik, Vorstand beim
Bund der Versicherten, sagt:
»Selbst wer sich die Miihe macht
und die Produktinformationen
durchliest, steigt am Ende nicht
mehr durch. Die Texte sind viel
zu lang, die Schrift ist meist viel
zu klein, und mal werden die
Werte in Prozenten, mal in abso-
luten Betrdgen angegeben.”

Die Mehrzahl der Vertrige er-
reicht das Ende der Laufzeit oh-
nehin nicht. Das Beratungsunter-
nehmen Evers und Jung hat fiir
das Verbraucherministerium vor
zwei Jahren herausgefunden: 50
bis 80 Prozent der langfristigen
Geldanlagen werden vorzeitig
mit Verlust abgebrochen. Weil
viele Kunden zu Vertrigen ge-
dréngt wurden, die sie sich nicht
leisten oder deren Konsequenzen
sie nicht absehen konnten. Der
Verkaufsdruck auf die Makler
verhindert eine ergebnisoffene
Beratung.

Daran hat auch das seit 2008
giiltige Versicherungsvertragsge-
setz nicht viel gedndert. ,Die Vor-
schriften sind gidnzlich ungeeig-
net, um Transparenz zu errei-
chen“, sagt Mark Ortmann, Chef
des unabhdngigen Instituts fiir
Transparenz in der Altersvorsor-
ge. Er hat die Bedingungen der
50 groften Lebensversicherer ge-
priift: ,Viele Gesellschaften setzen
bewusst Verschleierungstaktiken
ein, um Gebiihren zu verdecken
und so teure Produkte zu verkau-
fen. Es miisste ein standardisier-
tes Informationsblatt eingefiihrt
werden.” Das sieht man beim
Versicherungsverband GDV ganz
anders: ,Die gesetzlichen Vorga-
ben schreiben doch umfassend
vor, wie die Produktinformatio-
nen umgesetzt werden miissen.
Unser Spielraum ist da relativ
begrenzt, sagt dessen Finanz-
expertin Daniela Rében. ,Dass
unsere Versicherten weniger
Papier und einfachere Informa-
tionen wiinschen, wissen wir.
Deshalb priifen wir laufend, wo
Verbesserungen maglich sind.”

Jeder soll

das Produkt
bekommen,
das am besten
zu ihm passt,
und nicht

das, woran der
Verkaufer

am meisten

verdient “

Verbraucher-
schutzministerin
lise Aigner

setzt auf mehr
Transparenz

bei den Kosten

Peter Haller* hat sich bei der
Allianz privat krankenversichert.
Er erfihrt immerhin, dass sein
Konto bei Vertragsabschluss ein-
malig mit 2087 Euro belastet
wird. Dazu kommen pro Monat
41,10 Euro unter anderem fiir
Software, Marketing, Antrags-
und Risikopriifung, Vergiitung
des Vermittlers sowie die Kosten
fiir die Ausfertigung der Vertrags-
unterlagen. Hinzu addieren sich
noch 17,25 Euro sonstige Kosten.
Der Verwaltungsanteil an seiner
Primie von monatlich 382,64
Euro belduft sich also auf rund 15
Prozent. Diese glasklare Zahl
erhdlt Peter Haller nicht — und
natiirlich auch nicht, dass bei
den gesetzlichen Krankenkassen
die Verwaltungskosten —durch-
schnittlich nur rund fiinf Prozent
betragen.

Verbraucherschutzministerin
llse Aigner (CSU) fordert, dass die
Kunden deutlich besser beraten
werden: ,Jeder soll das Produkt
bekommen, das am besten zu ihm
passt, und nicht das, woran der
Verkdufer am meisten verdient*,
sagt sie. Im Gesprach miisse dem
Kunden klar sein, ob er es mit
einem Vermittler zu tun hat, der
vom Verkauf der Produkte profi-
tiert. Oder ob er einem unabhin-
gigen Berater gegeniibersitzt.

Provisionsabhédngige Versiche-
rungsvermittler gibt es in Deutsch-
land rund 257000, unabhdngige
Berater gerade mal 182. Die ver-
angen pro Stunde zwischen 100
ind 180 Euro. Dafiir priifen sie
lie bestehenden Vertrdge des
{unden und holen Angebote fiir
hn ein. Mit ihrer Hilfe lassen sich
2twa sogenannte Nettotarife ab-
schlieBen, die keine Provisionen
enthalten, oder giinstige Angebo-
te von Direktversicherungen fin-
den, die auf einen teuren Aulen-
dienst verzichten.

Fiir das teure Lehrgeld, das
Bernd Peters gezahlt hat, hitte er
viele Stunden Beratung bezahlen
konnen. Einige hat er sich nun
auch geleistet. Und bei einem an-
deren Anbieter nur noch den Aus-
fall seiner Arbeitskraft versichert.
»Eine Lebensversicherung will
ich nicht mehr*, sagt er. X

Elke Schulze

ILLUSTRATION: TIM MOLLER KAYA: FOTO: MATTHIAS SCHRADER/AP

34/2010 sterm 73
\ ‘I;



Werner
Stift

Werner
Stift


