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A

Dr. Hansruedi Berger

Vorsicht vor
Pramienrabatten

Ich bendtige eine Privathaft-
pflichtversicherung. Eine Ver-
sicherungsgesellschaft offe-
rierte mir fiinf Prozent Ra-
batt, falls ich einen Zehnjah-
resvertrag eingehe. Zusitzli-
che Prozente gebe es, wenn
ich weitere Policen abschlies-
se. Zum Beispiel eine Haus-
rat- oder eine Ferienversiche-
rung. Das erinnert mich etwas
an das verstaubte Rabatt-
mérkliwesen. Wiirden Sie auf
die Offerte eingehen?

Es ist schon so: Was man end-
giiltig in der Rumpelkammer
glaubte, kommt nun durch die
Hintertiire wieder. Die Cumu-
lus-Karte der Migros ist ein sol-
ches Beispiel, obwohl Dutt-
weiler seinerzeit konsequent
auf Nettopreise setzte. Und
nun bedienen sich gewisse Ver-
sicherungen des Rabattes als
Lockmittel. Dabei fahrt die Ge-
sellschaft quasi eine Doppel-
strategie. Ab zwei Policen gibt
es Kombirabatt. Einen Treuera-
batt erhélt, wer sich zehn Jahre
vertraglich festlegen lasst.

Ihre angefragte Versiche-
rung kommuniziert in ihrem
Werbeauftritt das Bild des
tiberzeugten Deregulierers und
modernen Globalplayers. Im
praktischen Alltag tut sie je-
doch das pure Gegenteil und
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versucht, die Kunden mit
iiberkommenen Methoden
aus dem Verkehr zu ziehen
und von der Konkurrenz ab-
zuschirmen. Das erinnert an
die Steinzeit der Schweizer
Versicherungsbranche, als die
in Kartellen zusammengefass-
ten Gesellschaften das Ab-
werben von Kunden mit Bus-
sen ahndeten.

Eine Alternative zu dieser
Strategie wiére, dem Kunden
freiwillig Einjahresvertrage zu
offerieren und ihn mit Super-
leistungen punkto Prdmien
und Schadenservice bei der
Stange zu halten.

Fiir den Kunden kann der
scheinbare Vorteil rasch ins
Gegenteil umschlagen. Beim
Treuerabatt verzichtet er wéih-
rend langer Zeit auf die Mog-
lichkeit, bei Arger in einem
Schadenfall die Gesellschaft
zu wechseln oder von giinsti-
geren Konkurrenzofferten zu
profitieren. Ebenso nachteilig
kann sich der Kombirabatt
auswirken. Damit ldsst sich
der Kunde ndmlich unter Um-
stinden auf Policen ein, die
iiberhaupt nicht auf seine Be-
diirfnisse zugeschnitten sind.
Das sei am Beispiel der — von
Ihnen bendtigten — Privathaft-
pflichtversicherung erldutert.
Diese Police deckt auch den —
héaufig vorkommenden — Mie-
terschaden. Hier hat aber Ihre
Versicherung als einziger
nambhafter Anbieter einen un-
vorteilhaften Selbstbehalt ein-
gebaut. Bei grosseren Scha-
denféllen kann das den Versi-
cherungsnehmer eine schone
Stange Geld kosten.

Am besten ist Thnen mit
klaren Nettoprdamien und auf
Ihre Bediirfnisse zugeschnit-
tenen Produkten gedient.

Dr. Hansruedi Berger
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...denn Lhat alles
fur die Pflege zu Hause.
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Beratung und Service Lieferung nach Hause

* Spitex-Beratung und -Produkte
* Komfort- und Pflegebetten
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