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Kostenausweis ohne Nebenwirkung

Anbieter miissen
Verbrauchern seit Juli die
Abschlusskosten fiir Policen
mitteilen. Auf das Geschift
hat das bisher kaum
negative Auswirkungen

VON CAROLIN WEDEKIND

ersicherer miissen seit dem

1. Juli 2008 ihren Kunden in

Euro und Cent vorrechnen,

welche Abschluss- und Ver-
waltungskosten sie in die Tarife ein-
kalkuliert haben. Bei einer iiber Jahr-
zehnte Jaufenden Lebensversiche-
rung kann das mehrere Tausend Euro
ausmachen. Doch gelesen und ver-
standen werden die zusétzlichen Do-
kumente von Versicherungsneh-
mern kaum,

Die Informationspflichtenverord-
nung, die im Zuge des neuen Versi-
cherungsvertragsgesetzes eingefiihrt
wurde, soll den Verbraucherschutz
starken. Viele Makler hatten vor In-
krafttreten der Verordnung befiirch-
tet, sich im Gespriich gerade mit Pri-
vatkunden rechtfertigen zu miissen -
auch wenn die einkalkulierten Ab-
schlusskosten keineswegs identisch
sind mit der tatsdchlich gezahlten
Provision, Auch die Berge an Infor-
mationsmaterial fiir den Kunden, so

| die Sorge, wiirden zu hitheren Bera-

tungsanforderungen fithren,

Diese Befiirchtungen haben sich
nach Beobachtung von Peter Kohler
vom Versicherungsmakler Thomae
und Partner nicht bewahrheitet.
~Wenn man seine Beratungsaufgabe

ernst nimmt, war der Zeitaufwand
fiir Privatkunden schon immer sehr
grofs*, sagt Kohler. ,Es ist deshalb
schwierig, kostendeckend zu arbei-
ten." Versicherungen an Privatkun-
den zu vermitteln sei nicht einfach
fiir einen Makler, die Beratung auf-
wendig. Seit Ausbruch der Finanz-
krise sind viele Kunden zudem ver-
unsichert und seltener bereit, Ver-

ler kauft, kann bei vielen Versiche-
rern ein sogenanntes Nettoangebot
erhalten, Dabeizieht die Gesellschaft
die Provision ab, die sie beim Vertrieb
iiber einen Makler zahlen miisste.
Eine Kundin sei beispielsweise mit
einem Angebot fiir eine Berufsunfi-
higkeitsversicherung mit einem mo-
natlichen Beitrag von 83,60 € zu ihm
gekommen. Die leistungsgleiche

trége fiir langfristige Vor- Versicherung eines ande-
sorgeprodukte zu unter- ren Anbieters als Nettota-
schreiben. ,Die Lebens- »Wir haben zur-  riosiere 68,73 € monat-
versic}:;&r;ig f‘ist insgj- zeit einen gro- lich. (\j.fion m?::;in D&Her:nz
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macht ihm dabei bisher
keine Sorgen. ,Im Privat-
kundengeschiift sind die vier Prozent
zu gering, um ein Problem zu sein”,
sagt Kohler. Die meisten Versicherer
kalkulieren i ihre Tarife Vertriebs-
kosten von vier Prozent der insge-
samt vom Kunden zu zahlenden Pri-
mien iiber die gesamte Laufzeit ein.
Firmenkunden sehen bei den Ver-
triebskosten dagegen eher einen
Grund zur Diskussion, so Kéhler.
Das sieht Ulf Niklas anders. Im Ge-
gensatz zu einem Makler arbeitet er
als Versicherungsberater fiir ein fes-
tes Zeithonorar, das der Kunde und
nicht derVersicherer zahlt. , Die Kun-
den sind verwundert, wenn sie se-
hen, dass fir den Vertrieb
3000 € eingerechnet wer-
den”, sagt er. ,Wir haben
zurzeit einen grofien Zu-
lauf.* Trotz Krise kom-
men monatlich etwa
zwanzig neue Kunden
zu ihm, die schon ein
Angebot mit Provision
haben. Wer ohne Vermitt-

ne sich das. ,Einige Versi-
cherer haben noch keine
Nettovertrdge im Angebot, weil sie
die Marktentwicklung abwarten wol-
len®, sagt Niklas. ,Sehr progressiv
bietet beispielsweise der Voll |

Bund solche Nettotarife an.”

Versicherungsberater ist eine ge-
schiitzte Berufsbezeichnung,
wer allein von Kundenhonoraren
und nicht von Provisionen lebt, darf
sie tragen. Weit verbreitet ist das Ge-
schaftsmude]] aber mcht Zurzeit ar-

Der Aachener Versicherungsmak-
ler Marc Jacobs sieht bei Privatkun-

versicherereigenen

A e — G T s
Privatkunden wollen Hebgr;maklgr als Vertreter
" Auswahl Immer mehr Ver v.mitﬁawerdenlmmuvﬁdiﬂger’ .
braicher BEVOrZUgen Un:  Marktantell i ebensgeschit pach Vertriebsweg in%
abhangige Vermittler, bei -~ mmunabhingige Vermittler  mm Bank

| denens{eéaﬂcepm_vgr-& s i wmAusschiielichkeitsvertrieb  mm Direkt

1 “H'Edfﬂﬂ"‘f"b;‘*@m}’h “'“N”‘\;&gebunﬁnustrm&umnﬁéh I
* kommen kénnen. Versiche- - SR o :
rer wollen deshalb den 30 e -
°Mklewermeb“ "Qs"““‘.”....

a ausbauen. ; @‘/;__...,.-:—r Pips
“Verbraucharsbhe Auch © * * - [ | 1| T IR
«bet den Bankenrsehendie. T 01, b g o, L LB TEIL R i
'Versmherer Changen.Der. . i £ o : - =
“Kontakt zum Kunden fallt O mejwoste owernien | it £
in der Bankfiliale leicht. (T 2005 200 o -

b s e 410

Vertragsabschluss. Bisher wurde er
von keinem auf die Héhe der Ab-
schlussk o_sen angespmchen nDie

llegen, dass Sie_erdh
oTsabgabe angespro-
chen vmrden. Obwohl Provisionen
nicht an Kunden weitergegeben
werden diirfen, fordern manche
Kunden ihren Makler auf, sie daran
zu beteiligen. ]
Gegeniiber dem Vertrieb durch die
AuBendienste
gewinnen unabhiingige Vermittler
seit Jahren Marktanteile. Das Bera-
tungsunternehmen Towers Perrin
fiihrt eine jéhrliche Vertriebs-
wegestudie fiir  Lebens-
versicherungen  durch.
2007 waren erneut die
unabhingigen Vermitt-
ler am erfolgreichsten.
+Ein wichtiger Vorteil der

Vermittler gegeniiber Vertretern ist,
dass sie die Mdglichkeit haben, sich
auf Sparten zu spezialisieren”, sagt
Heijo Hauser von Towers Perrin. Er
hat bisher keine negativen Auswir-
kungen der Informationspflichten-
verordnung beobachtet.

Hauser glaubt, dass der Vertrieb
iiber unabhingige Vermittler weiter
Anteile gewinnen wird. ,AusschlieR-
lichkeitsorganisationen waren lange
die Platzhirsche”, sagt Hauser. Bei
der Befragung gaben 62 Prozent der
Versicherer an, in den niichsten fiinf
Jahren das Geschiift iber Makler aus-
bauen zu wollen. Zur Strategie ge-
hort, dass manche Versicherer ei-
gene Maklerorganisationen  auf-
bauen und so die unabhiingigen Ver-
mittler an sich binden wollen.

Den Bankvertrieb wollen 45 Pro-
zent der befragten Versicherer star-
ken. ,Das ist aber Wunschdenken®,
sagt Hauser. ,Die Anzahl von Banken
ist tiberschaubar und die meisten
von ihnen sind verheiratet.”
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