MARKT

Die dummen

Lebensversicherungskunden

Weil sich immer mehr Kunden (ber die Lebensversicherung beschweren, trampelt
man nun auf den Verbrauchern rum: Die Mehrzahl der Lebensversicherungskun-
den begreift einfach das Produkt nicht, heiBt es da. Das mag wohl sein, liegt ja
aber wohl daran, dass Heerscharen von Vertretern da drauBen im Finanzmarkt
unterwegs sind, die es dem Kunden wohl nie richtig erkldrt haben.

m es gleich zu Beginn zu sagen. Wenn Sie
U eine Lebensversicherungspolice haben, so

erklare ich mich gleich mit lhnen solidarisch.
Ich hatte auch schon eine Lebensversicherung, ja
sogar eine kombinier te mit einer B U - also Be-
rufsunféhigkeit. Mir hat seinerzeit kein V ertreter
etwas vom Herrn Zillmer erkldrt, der dafir ver-
antwortlich zeichnet, dass mein Spar konto die
ersten Jahre im Minus g efihrt wird, damit der
Herr Vertreter erst mal sein Geld erhélt. W irklich
nicht. Mir hat auch niemand erkldrt, was die Ge-
sellschaften mit ihr en Riickstellungen machen
und dass die Versicherungen nur geringe Aktien-
anteile halten, also selbst fast nur Geldwerte ern-
ten. Auch wie sich die Uber schiisse zusammen-
setzen und dass diese erhe blich variieren bzw.
vollig wegfallen kdnnen, hat mir niemand er kldrt.
Ich erinnere mich an alle mdglic hen bunten
Prospekte, aber an keine Uber sicht, in der mir
der Vertreter den Unterschied zwischen Beitrag,
Sparanteil, Risiko- und Kostenanteil erkldrt hatte.
Echt nicht. Die Vertreter und auch die Gesell-
schaften versichern immer wieder von g anzem
Herzen und aus voller Br ust, dass sie iiber all
dies informieren wiirden. Aber Sie und ic h - wir
vertrottelte Kunden - wir ha ben wohl nie ric htig
zugehort. Je mehr die Uber schussanteile in den
jahrlichen Kontoausziigen der V ersicherer sin-
ken, desto gréRer wird das Gejammer von denje-
nigen, die das Produkt offensichtlich nicht begrif-
fen haben.

Ehrlichkeit wére der Verkaufshit

Nun aber mal beiseite mit dem Sar kasmus. Tat-
sache ist, dass die mannigfaltigen Klagen der Ver-
braucher zu Le bensversicherungen und den

(derzeit) sinkenden Uberschussertragen, vor al-
lem eines beweisen: Die Vertreter kldren die Ver-
braucher mangelhaft tber den Sinn und Zwec k
einer Lebensversicherung auf. Der Versicherte
wird im Unklaren dartiber gelassen, dass sich ein
ausgewiesener Uberschussbetrag immer nur auf
das abgelaufene Jahr bezieht. Dementsprechend
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bezieht sich die zugesagte Gesamtverzinsung im-
mer nur auf das laufende Jahr und auc h nur auf
den Sparanteil. Vollblumig wird der Kunde aber
gerne mit einem Jahr eszins in den V ertrag ge-
lockt und mit einer iiberzo genen Hochrechnung
angefeuert, wobei ihm die Le bensversicherung
als Renditerenner verkauft wird, was sie nicht ist.
Diese Hitze erldscht natirlich immer in den Jah-
ren, in denen der Zins sinkt und die g erade ak-
tuelle Uberschussbeteiligung lau ist. Ehr lichkeit
wdre der Verkaufshit: Die Lebensversicherung ist
ein typisch deutsches Sicherheitsprodukt und
wird als solc hes beim deutsc hen sicherheitslie-
benden Mitbiirger immer ein Verkaufshit sein.

Die Lebensversicherung ist kein
Renditeprodukt

Solange hunderte von milliarden Sparvermégen
auf fest verzinslichen Sparbiichern vor sich hin
diimpeln und von der Inf lationsrate angeknab-
bert werden, so lange hat die Le bensversiche-
rung ihre Berechtigung im Markt. Sie soll doc h
aber bitte als sic herheitsorientiertes Produkt in
Konkurrenz zu Sparbiichern verstanden werden
oder in Konkurrenz zu festverzinslichen Wertpa-
pieren. Dann wiirden Sie und ich als die ver trot-
telten Verbraucher auch begreifen, dass wir hier
mit einer R endite von maximal 4% im Sc ~ hnitt
rechnen kdnnen. Eine V ersicherungspolice, die
selbst Uberwiegend in festverzinslic he Wertpa-
piere investiert und die zeitgleich noch eine Risi-
koabsicherung tibernehmen muss, kann nicht ei-
ne Rendite herbeizaubern, die bei 6% aufw drts
liegt. Es gibt - leider - sehr viele Verbraucher, die
meinen, dass sie mit vier prozentiger Rendite ihre

Rentenliicken schlieBen oder ander e gewaltige
Dinge unternehmen kénnten. Ab Monatsr aten
von 500 Eur o aufwédrts mag dies mit der Le-
bensversicherung vielleicht sogar gelingen. Es
gibt aber noch viel mehr V erbraucher, die nicht
mehr 30 Jahre Zeit fiir das Sc hlieBen ihrer Ren-
tenliicke haben und denen auch noch die lappi-
schen 500 Euro Monatsbeitrag fiir die Le bens-
versicherung fehlen. Daw dre eseinec htes
Novum, wenn derV ertreter ihnen von der
Lebensversicherung abraten wirde. Stattdessen
wird dummdreist behauptet, man ha be dem
Kunden ja das Produkt erklart, aber er begreife
es eben nicht.

Arger mit den Kunden wegen
Renditewerbung

Arger mit ihr en Kunden fahren sich Versiche-
rungsgesellschaften immer dann ein, wenn sie
einfach den Mund zu voll nehmen und wenn sie
zumindest tolerieren, dass ihre Werbung den Ver-
braucher blendet. Hier muss man die ASSTEL al-
len anderen Anbietern voranstellen. Allen Markt-
trends zum Trotz hat man in 2004 und 2005 die
Jahresverzinsung auf 6% oben g ehalten. Die zu
erwartende Absenkung w ar allen Insider n klar,
nicht aber den Verbrauchern, die sich dadurch
noch locken lieBen. Nun ist die ASSTEL auf 4,8%
Zins hinunter gegangen und wird wohl noch wei-
ter sinken. Andere Anbieter sind zw ar sogar bei
3,5% und liegen damit unter der Umlaufr endite
fiir festverzinsliche Wertpapier (3,96% zu Anfang
2007). Wieder andere Anbieter br echen sogar
die 5%-Marke auf. Wie gesagt: Dies sind stets
jahresbezogene Zinsaufnahmen, die sic h in 30
Jahren Anlagedauer einer V ersicherungspolice
noch oft dndern kénnen. Was die ASSTEL als neu
gegriindetes Versicherungsunternehmen hier im
Markt praktiziert hat, war schlicht und einf ach
eine Wettbewerbsverzerrung. Wahrend beispiels-
weise andere Direktversicherungsanbieter um die
5% als Zinsleistung angeboten haben und diese
Zinsleistung sich ja immer auf ~ den g esamten
Spartopf des g esamten Vermégens ihrer Ver-
sicherten bezogen hat, hat die ASSTEL als neue
Versicherung ohne vergleichsweise groBen Ver-
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maogenstopf leichtes Spiel damit gehabt, 6% Zin-
sen anzubieten. Worauf bezahlt die ASSTEL denn
6%, wenn man erst frisch die Sparvermdgen ein-
sammelt?

Und dort wo die ASSTEL die \ermdgen en bloc
eingesammelt hat - namlich bei den Sofortrenten
gegen Einmalzahlung -, hat sie natir lich durch
den anfanglich hohen und inzwischen stark abge-
senkten Zins die K unden stark verdrgert. So ist
das, wenn man die f alschen Kunden mit der fal-
schen Strategie einwirbt. Die Ne gativpresse folgt
auf dem FuBe. So besc hwerte sich im Magazin
Stern ein 65jahriger Rentner: ,Gekddert haben
die mich mit einer Sofort-Rente von 336,70 Euro
monatlich.“ Doch die gab es nur ein Jahr lang Die
Rente sank Schritt fir Schritt bis auf 264,50 Eu-
ro. Die Garantie des Produktgebers sei noch nie-
driger: 15 Jahre lang zu 243,80 Euro. Hatte dem
Rentner jemand er kldrt, dass solc he Jahresbe-
rechnungen nicht nur zu sinkenden, sonder n
auch wieder zu steig enden Monatsraten fiihren
kdnnen, so wére er vielleicht beruhigt gewesen.
Wer aber mit 6% Zins den K unden einwirbt und
nicht ganzheitlich berdt, der muss sich nicht wun-
dern, wenn der Kunde das Produkt nicht begreift.
Wie denn auch, wenn ihm der Vertreter das nicht
erklart hat. Ein ganz anderes Thema kommt auf
den Kunden zu, wenn er mit 80 Jahr en merkt,
dass er noch fit und lustig g enug ist, um weitere
10 Jahre auf diesem Planeten zu verweilen. Die
Rentengarantiezeit seiner Police ist dann ndmlich
abgelaufen.

Fazit

Der Freie Berater hat noch nie ein Hehl dar aus
gemacht, dass er kein F an von Lebensversiche-
rungspolicen ist. Doch wie gesagt: Solange ge-
waltige Vermdgen in festverzinslic hen Sparbi-
chern noch renditeschwacher angelegt sind und
bei gleicher Sicherheit umgeschichtet werden
konnten, so lange wird die Le bensversicherung
einen Markt fiir sich haben. Es ist a ber falsch,
was viele Vertreter machen, dass sie die Lebens-
versicherung als R enditeprodukt verkaufen. Es
wird kriminell, wenn die P olice an Menschen ver-
kauft wird, die mit hoher R endite in kurzer Zeit

eine Rentenllicke schlieBen wollen. Viele Vertreter
treten durch ihre Verkaufsphilosophie mit den fal-
schen Finanzprodukten in Konkur renz und be-
achten einfach nicht die gesamte Anlagestrategie
des Kunden. Viele Kunden brauchen jetzt viel
mehr Rendite in kiirzerer Zeit, um die Liicken aus
der Sozialversicherung auszugleichen. Viele
Kunden bendtigen eine Finanzstrategie, die ihre
Ansparvermégen auch steuermindernd ver-
schenken und/oder ver erben ldsst. Nic ht der
Kunde ist der T rottel, weil er das Pr odukt nicht
versteht, sondern der Vertreter, wenn er es nicht
erkldrt und nicht an die ric htige Zielgruppe ver-
kauft.
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