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Guter Rat ist teuer und rar gesat

Wie ist es bei Banken, Versicherungen und
freien Vermittlern um die Beratungsqualitit
in Sachen Altersvorsorge bestellt? Die BOR-
SE ONLINE-Tester sammelten Erfahrungen
- gute und weniger gute. Report: Kauf von
Altersvorsorgeprodukten

Ein FuB3ball-Weltmeisterschafts-
Sommertag in Miinchen: Wéhrend die Fans
aus aller Welt das Glockenspiel am Rathaus
bestaunen, treibt uns so etwas Profanes wie
die eigene Altersvorsorge um. Welche Bera-
tungsqualitét erwartet einen bei Banken, Ho-
norarberatern und Finanzvertrieben? Wir
wollten es genauer wissen und schickten
mehrere Tester mit unterschiedlichen Vor-
sorgebediirfnissen (sieche Steckbriefe) in
Miinchen los. Klar ist: Keineswegs ist das
Ergebnis dieses Tests représentativ - viel zu
gering ist dafiir die Anzahl der gefiihrten Ge-
sprache. AuBlerdem hingt ihre Qualitidt ent-
scheidend vom individuellen Mitarbeiter ab,
an den man gerade gerit. Dennoch gibt die
Auswahl einen Einblick in die Beratungsbe-
miithungen wichtiger Finanzdienstleister.

Deutsche Bank Ohne Termin schneit die
Mutter im Erziehungsurlaub in die Deutsche-
Bank-Filiale am Marienplatz.

Kein Problem: Sie wird gleich nach oben
zu einem Berater gefiihrt, es gibt Wasser und
Cappuccino.

Sie wolle jetzt mal etwas fiir ihre Alters-
vorsorge tun, so die Frau. Der nette, verbind-
liche Berater will es aber genauer wissen. Er
erkundigt sich eingehend nach Familiensitua-
tion, bereits bestehender Absicherung zum
Beispiel gegen Berufsunfihigkeit und schon
laufenden Altersvorsorgevertragen. Denn
schlieBlich sei es wichtig, die gesamte Situa-
tion der Person zu betrachten. Unsere Teste-
rin zeigt sich etwas ratlos, so genau hat sie
das alles nicht im Kopf.

Der Berater nimmt sich eine gute Stunde
Zeit und erkldrt ihr - wenn auch manchmal
etwas zu wortreich - , warum der Uberblick
wichtig sei, bevor man in die konkrete Pro-
duktauswahl einsteigt.

Aulerdem sei es sinnvoll, die Absicherung
der Frau nicht losgelost von ihrem Gatten zu
betrachten.

Er rdt daher zu einem Folgegesprich mit
beiden, denn schlieBlich wolle die Deutsche
Bank ihre Kunden ganzheitlich betreuen.
Ausgestattet mit Informationsmaterial {iiber
den Betreuungsansatz der Bank und mit Pro-
duktinfos verldsst die Mutter die Bank -
durchaus mit einem guten Eindruck.

"Das klingt auf jeden Fall nach einer ver-
niinftigen Herangehensweise", meint Merten
Larisch, Altersvorsorgeexperte der Verbrau-
cherzentrale Bayern.

"Nun kiime es auf das Folgegesprich an."

Stadtsparkasse Miinchen Weiter geht es
zur Hauptstelle der Stadtsparkasse Miinchen
- die Vorsorgeexpertin kommt schnell zur
Sache. Gleich wird eine Versorgungsliicke
ermittelt, "Pi mal Daumen", wie sie selbst
sagt.

Die Familiensituation wird nur am Rande
mitbetrachtet, "Sie wollen ja fiir sich vorsor-
gen". Und nach 50 Minuten zieht die Teste-
rin mit einem Vorschlag fiir eine Riester-
Rentenversicherungspolice in der Tasche von
dannen. Das Angebot stammt von der Versi-

cherungskammer Bayern.

Nur auf Nachfrage rdumt die Bankberate-
rin ein, dass die Gesellschaft zum Sparkas-
senverbund gehore und dass man keine Ries-
ter-Police einer anderen Versicherung fiihre.
"Riester ist zwar gerade fiir Frauen interes-
sant, aber ein Fondsprodukt wire besser", so
Larisch. "Die Beratung lief wenig systema-
tisch ab, der Produktverkauf stand stark im
Vordergrund." Unsere Berufseinsteiger neh-
men sich eine andere Sparkassen-Filiale vor.
Dort stellt der Berater viele Fragen wie: Wol-
len Sie eine Hartz IV-sichere Rente? Ist es
Thnen wichtig, die Rente im Ausland zu be-
ziehen? Sie sind verwirrt. Sie wollen am En-
de moglichst viel Geld haben, ihre Rente soll
vor Hartz IV sicher sein und womdglich auch
in Florida flieBen. Das Ergebnis: eine private
Rentenversicherung.

"Mit dieser klassischen Altersvorsorge
sind Sie am flexibelsten", sagt der Banker
und rit ,die Einzahlungen jedes Jahr noch zu
dynamisieren.

Dazu Experte Larisch: "Dynamisierung ist
leider iiblich, aber absoluter Unsinn!" Der
Zinseszins wirke sich vor allem in den ersten
Beitragsjahren aus. "Morderraten kurz vor
der Rente ergeben keinen Sinn." Generell
passe die private Rentenpolice nicht zu Be-
rufseinsteigern. "Das Produkt ist unflexibel
und zwingt Sie in ein Korsett, aus dem Sie
lange Jahre nicht verlustfrei aussteigen kon-
nen."

Citibank Die junge Citibank-Beraterin bie-
tet unseren Berufseinsteigern Kaffee und
Wasser an. "Wir wollen Sie ganzheitlich be-
raten", sagt sie und breitet einen vierseitigen
Bogen aus. Was sie denn schon iiber Alters-
vorsorge wiissten? Natiirlich nichts. Sie
stutzt und bittet dann eine Altersvorsorge-
Expertin hinzu. Diese mochte wissen, welche
Versicherungen die jungen Leute schon ha-
ben. Eine Berufsunfihigkeitspolice (BU) ha-
ben sie nicht.

Jetzt rechnet die Expertin per Dreisatz un-
sere Versorgungsliicke aus: 60 Prozent unse-
res Nettolohns bekommen wir als Rente vom
Staat, der Rest wiirde uns im Alter fehlen.
"Nach dem Ausgabenbedarf im Alter wird
gar nicht gefragt”, bemingelt Verbraucher-
schiitzer Larisch. Irgendwann verabschieden
sich die beiden Bankerinnen und suchen ih-
ren Chef auf. "Wir sind in fiinf Minuten wie-
der da." 25 Minuten spiter: Mit breitem L-
cheln kehren die beiden zuriick. "Und hier ist
Ihr individuelles Finanzkonzept." Mit einer
BU-Police wollen sie 75 Prozent unseres
Nettoeinkommens absichern.

Fiir die Altersvorsorge schlagen die beiden
Riester vor. "Das sind fiir junge Leute not-
wendige und sinnvolle Produkte", so Larisch.
Doch jetzt kommt die erste Uberraschung:
"Ihre Lebensversicherung kostet Sie 83 Euro
im Monat und Thre Unfallversicherung 19,99
Euro pro Monat." Unfallversicherung? "Die
gilt weltweit! Bergungskosten und Schmer-
zensgeld sind inklusive!" Langsam fiihlen
sich die Tester unwohl. "Die Haftpflicht run-
det unser Angebot ab." Larisch: "Eine Haft-
pflicht muss an allererster Stelle stehen und
ist keinesfalls eine ,Abrundung’' eines Alters-
vorsorgeangebots.

Und Kapitallebens- und Unfallpolice erge-

ben hier keinen Sinn und dienen nur dem
Provisionsinteresse der Bank."

VZ Vermogenszentrum Unser junges Ehe-
paar wird nach Terminvereinbarung von
zwei Beratern empfangen. Zunichst einmal
erldutern die beiden das Konzept des VZ
Vermogenszentrums.

Hier wird nur Honorarberatung angeboten.
Produkte werden nicht verkauft, wohl aber
empfohlen - mit einem Hinweis, wo es sie
giinstig gibt. Die Berater gehen erst einmal
die gesamte private Situation durch: Wie
sieht die Lebensplanung aus, sind Kinder ein
Thema, was wurde schon gemacht wurde in
puncto Absicherung und Vermogensaufbau?
Gar nichts, aus Angst, etwas falsch zu ma-
chen. "Dann haben Sie schon mal nichts
falsch gemacht. Liquiditit sollte man ja als
Erstes aufbauen", beruhigen die Berater auf
angenehme Art. Aber eine Haftpflicht und
eine BUPolice seien unbedingt notwendig.
Die beiden VZ-Experten raten dringend da-
von ab, eine BU an eine Kapitallebens- oder
Rentenpolice zu koppeln.

Es wird noch keine Rentenliicke ausge-
rechnet.

"Dafiir miissen wir erst einmal besprechen,
wie Sie sich Ihr Leben jetzt und spiter vor-
stellen." Die Erstberatung beim VZ ist kos-
tenlos. Das Erstellen eines Vermogensauf-
baukonzepts inklusive dreier ausfiihrlicher
Treffen kostet dann etwa 1400 Euro, 125 Eu-
ro pro Stunde Vorbereitung und Gesprich.

Und danach sollen sich die Tester immer
wenn sich ihre Lebenssituation @ndert beim
VZ melden, um die Absicherung nachzujus-
tieren. "Der Beratungsansatz ergibt Sinn",
urteilt Larisch. "Es ist auch gut, dass die Be-
rater den Druck rausnehmen." Die Beratung
ist zwar nicht umsonst, aber wenn sie davor
bewahre, Unsummen fiir falsche kostentrich-
tige Produkte auszugeben, sei das Geld gut
investiert.

MLP "Bei uns geht es um ganzheitliche
Planung", bekriftigt auch der MLP-Berater
gegeniiber dem jungen Ehepaar. Er fragt
nach Zielen, wirtschaftlicher und privater
Situation - wenn auch nicht so genau wie die
Berater vom VZ. Besonders wichtig ist ihm
die Gesundheit: Es wird detailliert nach Al-
lergien und Vorerkrankungen gefragt. Das
erscheint fiir den Erstkontakt ziemlich iiber-
trieben. Obwohl die Tester explizit Wert dar-
auf legen, moglichst flexibel zu bleiben, ist
schlieBlich eine BU gekoppelt an eine Rii-
rup-Rentenversicherung mit Dynamisierung
der Beitrdge seine Empfehlung. Daher wohl
die Frage nach Allergien & Co. Das Argu-
ment des Beraters: In dieser Kombination
bekomme man wegen der steuerlichen For-
derung bei Riirup quasi die BU vom Staat
bezahlt. "Damit habe ich richtig Bauchweh.
Wenn man irgendwann einmal seine Riirup-
Police wegen einer Notlage beitragsfrei stel-
len mochte, sinkt auch der Anspruch aus der
BU. Das ist sehr riskant", sagt dagegen Mer-
ten Larisch von der Verbraucherzentrale
Bayern. "Daher Finger weg von Kombi-
Produkten bei der BU."

MITARBEIT:

CLAUDIA MAY, MATTHIAS DACHT-
LER

JOBEINSTEIGER Die Testerin ist 27,
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promoviert nebenbei und verdient 3300 Euro
brutto; der andere Tester, 25, kommt auf
2600 Euro brutto als Ubersetzer mit Zwei-
Jahres-Vertrag.

Beide stehen am Anfang ihrer Berufslauf-
bahn.

Daher sind Absicherung der Arbeitskraft
und Haftpflicht besonders wichtig.

JUNGES EHEPAAR Beide sind Ende 20,
seit kurzem verheiratet und verdienen in
Festanstellung knapp 7800 Euro brutto. Noch
haben diese keine Kinder, aber sie konnten
bald ein Thema werden. Eine gute Altersvor-
sorgeberatung sollte darauf eingehen.

MUTTER Die Testerin ist 37 Jahre alt,
verheiratet und Mutter zweier Kleinkinder.

Sie ist in Elternzeit und mochte bald wie-
der Teilzeit arbeiten.

Bei der Altersvorsorgeberatung sollte ihre
Familiensituation mit betrachtet werden.

LEXIKON Berufsunfihigkeitspolice (BU)

Fiir alle ab 1961 Geborenen im Berufsle-
ben ist sie ein absolutes Muss.

Denn die Leistungen aus der gesetzlichen
Erwerbsminderungsrente sind duflerst spar-
lich. Je jiinger und gesiinder man beim Ab-
schluss der Police ist, desto giinstiger sind
die Beitrdge. Daher sollten sie gerade Be-
rufsanfanger unbedingt abschlieBen. Anders
als bei anderen Versicherungen sind die
Leistungsbedingungen wichtiger als Preis.

LEXIKON Private Haftpflicht Die wohl
wichtigste Versicherung iiberhaupt.

Denn jeder haftet mit seinem Gesamtver-
mogen fiir Schiden, die er anderen zufiigt.
Wer im Fall des Falles ohne dasteht, riskiert
den Ruin.

verschiedene Risiken gemeinsam in einer
Police abdecken. Sehr beliebt sind die Kop-
pelung von Berufsunfihigkeits- und Renten-
oder Kapitallebensversicherungen.

Verbraucherschiitzer raten davon aber ab.

Kasten:

Der Rentenberater Alles rund um die Sozi-
alversicherungen Ihnen ist nicht klar, ob die
Deutsche Rentenversicherung in ihrer Ren-
teninformation auch Notiz von Threm Stu-
dienabschluss und den Erziehungszeiten fiir
Thre Kinder genommen hat? Sie gehen in
fiinf bis acht Jahren in Altersrente und moch-
ten wissen, wie hoch Thre Anspriiche je nach
Eintrittsalter ausfallen werden? Rund um alle
Fragen zu den gesetzlichen Sozialversiche-
rungen kann Thnen ein gerichtlich zugelasse-
ner Rentenberater kompetent und umfassend
Auskunft geben. Etwa 600 gibt es in
Deutschland.

Honorar wie ein Rechtsanwalt Der Rat ist
nicht kostenlos, die Sitze richten sich nach
der Gebiihrenordnung fiir Rechtsanwilte.

Fiir eine Erstberatung fallen etwa 80 bis
150 Euro an. Das Geld ist gut angelegt: Denn
wer zusitzlich privat vorsorgen mochte, soll-
te vorher genau wissen, was er aus den ge-
setzlichen Kassen zu erwarten hat. Bei der
richtigen Strukturierung der privaten Vorsor-
ge geht es schlieflich tiber die Jahre um sehr
viel mehr Geld.

Kasten:

Acht goldene Regeln fiir Ihr Beratungsge-
sprich in Sachen Altersvorsorge 1 Be-
standsaufnahme machen Bevor Sie iiber-
haupt Kontakt zu einem Vermittler aufneh-
men, stellen Sie Thre Unterlagen zusammen

Seite 98

tiber bisherige Vorsorgeaktivititen.

2 Verbraucherzentrale einschalten Konsul-
tieren Sie im Zweifelsfall erst einen Alters-
vorsorgeexperten einer Verbraucherzentrale,
bevor Sie ein Produkt abschlieen.

3 Mehrere Anbieter kontaktieren Unter-
schreiben Sie keinesfalls beim erstbesten
Anbieter, sondern vergleichen Sie.

4 Zeit nehmen fiirs Gesprich Driickt der
Vermittler aufs Tempo? Dann machen Sie
einen Bogen um ihn. Es geht schlielich um
Ihre Altersvorsorge.

5 Systematisch vorgehen Kommt der
Vermittler gleich zur Sache und will nur
schnell ein Produkt verkaufen? Oder geht er
systematisch vor und checkt Ihre Lebensver-
hiltnisse und Ihre Risikoabsicherung?

6 Prospekte durchlesen Lassen Sie sich
Prospekte geben und lesen Sie sie auch. Dar-
in sind die Risiken der Anlage erklirt; sie
sind Basis fiir Haftungsanspriiche.

7 Alles genau erkldren lassen Sie verste-
hen nicht, was der Berater sagt?

Unbedingt nachfragen, bis alles klar wird.

8 Protokoll machen Am besten nehmen
Sie zum Gesprich einen Zeugen mit. Ferti-
gen Sie ein Protokoll an und lassen Sie den
Berater unterschreiben.

Grafik:

Personlicher Rat steht hoch im Kurs Wenn
die Bundesbiirger von ihrer Bank Infos rund
um die Altersvorsorge bekommen méchten,
wiinschen sie sich vor allem das personliche
Gesprich in der Filiale. Doch die Beratung
dort ist von wechselvoller Qualitiit.

Wichtige Info- und Vertriebskanile fiir Al-
tersvorsorgeprodukte im Check

Kombi-Produkte Versicherungvertriige die | und verschaffen Sie sich einen Uberblick BRIGITTE WATERMANN
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