|
[
|

DONNERSTAG, 11. SEPTEMBER 2008
FINANCIAL TIMES DEUTSCHLAND

Nutzlose Informationstlut

Seit dem 1. Juli miissen Versicherer potenzielle Kunden umfassend informieren. Doch die haben wenig davon

VON ANJA KRUGER

er in diesen Tagen eine
Lebens- oder Rentenver-
sicherung  abschlieRen

will, staunt nicht schlecht: Er wird
mit Informationen {iberschiittet,
bekommt Papiérberge, CDs oder
USB-Sticks. Wer Angebote verglei-

| chen will, arbeitet sich durch Hun-

derte von Seiten und mehrere Kilo-
bytes, und das auch noch verge-
bens. ,Das versteht kein Mensch®,
sagt der Kdlner Versicherungsan-
walt Theo Langheid. ,Selbst Fach-
leute tun sich mit dieser Informa-
tionsiiberflutung schwer.“

Seit dem L Juli gilt die Informa-
tionspflichtenverordnung zum Ver-
sicherungsvertragsgesetz  (VVG).
Sie ist Teil einer umfassenden Re-
form, die das Verhéltnis von Asse-
kuranz und Kunden neu regelt. Der
Gesetzgeber wollte damit den Ver-
braucherschutz stirken. Anbieter
miissen Kunden vor dem Abschluss
die Bedingungen zukommen las-
sen und ihnen ein ,Produktinfor-
mationsblatt” aushdndigen. Ver-
braucher sollen die wesentlichen
Aspekte etwa eines Altersvorsorge-
vertrags erfassen kénnen. Doch das
Gegenteil ist der Fall. Allgemeine
Geschiéftsbedingungen,  Tarifbe-
stimmungen, Anmerkungen zum
Datenschutz und zum Geldwa-
schegesetz, das Produktinformati-
onsblatt und noch mehr — auch fiir
gut gebildete, in Fragen der Vermo-
gensanlage versierte Verbraucher
ist Wichtiges kaum von Unwich-
tigem zu unterscheiden.

»Die Kunden sind damit total
iiberfordert”, sagt der Aachener
Versicherungsmakler Marc Jacobs.
Makler miissen anders als Vertreter
fiir Kunden verschiedene Angebote
priifen und ihnen die besten vor-
schlagen. So mancher Kunde ver-
nichtet vor Jacobs’ Augen die gerade
iiberreichte CD - weil er mit der
Informationsiiberflutung gar nicht
erst in Berithrung kommen will. Das
Ergebnis ist das gleiche wie bei
jenen Verbrauchern, die sich dem
Dickicht stellen. ,Es ist eine Illusi-
on, zu glauben, dass man Angebote
miteinander vergleichen kann®,
sagt Hans-Ludger Sandkiihler vom
Institut der Versicherungsmakler.

Nach dem Willen des Gesetz-
gebers sollen Kunden im Produkt-
informationsblatt alle wichtigen
Angaben tinden. Doch viele dieser
»Blétter” haben etwa bei Renten-
policen zehn und mehr Seiten. Die
Gestaltung unterscheidet sich von

| Anbieter zu Anbieter erheblich.

Versicherer miissen die garantier-
ten Leistungen angeben, die der
Kunde erhilt, wenn er den Vertrag
bis zum Ende durchhilt. AuBerdem
zeigen sie eine Prognoserechnung,
bei der sie mit bestimmten Wert-
oder Zinsentwicklungen operieren
und die absolut unverbindlich sind.
Bei konventionellen Lebenspolicen

Gut gemeint: Der Gesetzgeber wollte den Biirger vor ungeeigneten Versicherungen mit einer Informatienspflicht der
Anbieter besser schiitzen. Doch das Ergebnis ist eine Unmenge an Informationen, die selbst den Fachmann iiberfordern

finden Kunden zudem die ,nor-
mierte Modellrechnung”, bei der
die Versicherer mit vorgeschriebe-
nen Zinssitzen rechnen. Verbind-
lich ist aber nur die zugesagte ga-
rantierte Leistung.

Die Versicherer miissen auch die
kalkulierten Abschlusskosten in
Euro und Cent ausweisen, die
Verwaltungskosten kdnnen sie als
Euro-Betrag oder Prozentsatz zei-
gen. Je mehr Geld der Kunde in den
Vertrag zahlt, desto héher ist die Ab-
schlussgebiihr, die zu grofen Teilen
an den Vermittler fliet. Wer tiber
30 Jahre monatlich 200 € in einen
Vertrag steckt, muss mit einer Pro-
visionszahlung um die 3000 € rech-
nen. Doch im Produktinformati-
onsblatt sind nicht alle Kosten
sichtbar. ,Die Versicherer miissen
in den Abschlusskosten nur die in
die Pramie einkalkulierten Kosten
zeigen", erkldrt Sandkiihler. Werden
Gebiihren etwa bei einer fonds-
gebundenen Police nicht aus der
Primie genommen, sondern aus
dem Fondsvermégen, muss der Ver-
sicherer sie nicht in Euro und Cent

Guter Rat kostet

Information Der Gesetzgeber
verpflichtet Versicherer, Kunden
vor Vertragsabschluss eingehend
zu informieren. Die Anbieter lber-
schiitten Verbraucher mit Material,
von dem nicht alles wichtig ist.
Wirklich lesen sollten Kunden das
Produktinformationsblatt. Doch
auch hier sind viele Angaben nicht
zu durchschauen. Wer eine Ver-
sicherung fiir die Altersvorsorge
oder Vermdgensanlage abschlie-
Ben will, sollte sich unbedingt von
einem Experten beraten lassen.

Rat Versicherer verkaufen Vertrage
ber Vertreter und Makler. Vertre-
ter arbeijten im Interesse des Un-
ternehmens, Makler im Interesse
des Kunden. Beide erhalten vom
Versicherer eine Provision fur den
Abschluss. Wirklich unabhdngig
sind Berater, wenn sie keine Pro-
vision vom Anbieter, sondern ein

Honorar vom Kunden bekommen.

ausweisen. Manche Anbieter tun
das aber — und stiften noch mehr
Verwirrung. Hinzu kommt: Die Kos-
ten stechen dem Kunden sofort ins
Auge, sollten aber nicht das einzige
Kriterium fiir den Abschluss sein.
»Wichtig ist auch, ob es den Versi-
chererin 30 Jahren noch geben wird
und wie er seine Kapitalanlagen or-
ganisiert”, sagt Sandkiihler.

Auch Verbraucherschiitzer kriti-
sieren die neue Uniibersichtlich-
keit. ,Der Gesetzgeber hat es ver-
saumt, mit klaren Normierungen
dafiir zu sorgen, dass Angebote ver-
gleichbar sind“, sagt Arno Gott-
schalk von der Verbraucherzentrale
Bremen. Er rdt Kunden, vor Ver-
tragsabschluss eine unabhdngige
Beratung bei einem Experten in An-
spruch zu nehmen, der nicht an der
Vermittlung der Vertrige verdient.
Das sind neben Verbraucherzentra-
len Versicherungsberater, die auf
Honorarbasis titig sind. Doch da-
von gibt es erst wenige. In das zen-
trale Versicherungsvermittlerregis-
ter haben sich bis Ende Juli nur 131
Versicherungsberater eingetragen.



