»Pro Jahr und Haushait
400 Euro sparen*

Interview Stefan Albers, Prisident des Bundesverbands der
Versicherungsberater (BVVB), uber die Vorteile der Honorarberatung

Bundesregierung und Europsische
Union wollen die Honorarberatung im
Versicherungsbereich starken. Stefan
Albers, Prasident des Bundesverbands
der Versicherungsberater, erlautert im
Interview Unterschiede zwischen
Honorar- und Provisionsmodellen.

€uro: Herr Albers, was ist so schlimm
daran, wenn Versicherungsvermittler
Provision bekommen?

Stefan Albers: Das fiihrt zu Interes-
senkonflikten. Es ist nicht sicher, dass
der Kunde die Police erhilt, die wirk-
lich zu ihm passt. Der Vermittler
konnte auch das Produkt mit der héch-
sten Provision ausgesucht haben.
€uro: Provisionen sind im Tarif einge-
rechnet, zahlt man die nicht immer?

Albers: Nein, im Idealfall nicht. Netto-
tarife beispielsweise sind ganz ohne
Provisionen kalkuliert. Einige Gesell-
schaften geben Rabatt in Hohe der
Provision, wenn der Kunde von einem
BVVB-Mitglied beraten wurde. Der
Gesetzgeber kénnte den Berater aber
auch dazu verpflichten, die Provision
zur Weiterleitung an den Kunden ent-
gegenzunehmen. Das lehnen wir ab.
€uro: Warum?

Albers: Weil dann womdoglich plotz-
lich der Kunde auf die Provision schielt,
statt auf die Leistung des Tarifs.

€uro: Ist Honorarberatung nicht zu
teuer?

Albers: Nein, hier wird nur nach Auf-
wand bezahlt. Das heifit, es wird vor
der Beratung geklirt: Eine Stunde

kostet so und so viel — meist zwischen
100 und 150 Euro. Dafiir schaut der
Versicherungsberater: Welcher Schutz
wird ben6tigt? Welche Risiken miissen
in welcher Hohe abgesichert werden?
Wo gibt es Doppelversicherungen? Am
Ende der Beratung muss nicht der Ver-
kauf eines Produkts stehen. Oft raten
Wwir von Versicherungen ab.

€uro: Und dieses Modell lohnt sich fiir
den Kunden?

Albers: Ja. Denn hiufig wurden die
falschen Vertrige abgeschlossen. Und
existenzielle Risiken sind nicht abgesi-
chert. Die Bundesbiirger kénnten im
Jahr 20 Milliarden Euro — das sind rund
400 Euro je Haushalt — sparen, wenn
sie ihre Versicherungspolicen optimie-
ren wiirden. sh
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