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Die Internetplattform www.lv-doktor.com (,,LV-Doktor’’) sieht es als ihre Aufga-
be an, fiir Versicherte mehr Geld aus ihren Lebensversicherungsvertragen zu
schopfen. Nun will die Verbraucherschutzorganisation auch gerichtlich gegen
Versicherer vorgehen. Versicherungsmagazin sprach mit Jens Heidenreich.

VM: Der LV-Doktor bietet
Unterstiitzung bei der Riick-
abwicklung von LV-Policen.

Was hat Sie zu diesem Schritt bewo-
gen?

Jens Heidenreich: Zundchst einmal ist
diese Wahrnehmung nicht ganz rich-
tig: Wir raten Versicherten in Kapi-
tallebensversicherungen oder Renten-
versicherungen grundséatzlich an,
samtliche Alternativen ihrer Police
uberpriifen zu lassen. Richtig ist, dass
eine Moglichkeit hierbei die Riickab-
wicklung, auch von bereits gekiindig-
ten Lebensversicherungen, ist. Der
Grund hierfir ist recht einfach: Wir
meinen, dass viele Versicherte nicht
das bekommen haben, was ihnen zu-
steht.

VM: Diese kritische Grundeinstellung
sollten Sie uns erlautern.

Jens Heidenreich: Wir sind der Mei-
nung, dass viele Sparer beim Abschluss
eines Vertrages nicht gewusst haben,
auf was sie sich tiberhaupt einlassen,
und auch nicht dariiber aufgeklart
wurden, was eigentlich mit ihrem
Geld geschieht. Wenn der Versicherte
dann Jahre spater merkt - und dies
nicht nur, wenn er die Lebensversiche-
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rung vorzeitig gekiindigt hat - dass er
gerade eben so sein investiertes Kapi-
tal zurtickerhdlt, dann ist dies aus un-
serer Sicht keine korrekte Umgangs-
weise der Versicherungsgesellschaften
mit ihren Kunden. Vielmehr wird das
Vertrauen der Versicherten miss-
braucht. Aus diesem Grund sind wir
angetreten, durch Riickabwicklungen
fiir Versicherte mehr aus den Vertra-
gen herauszuholen.

VM: Beschreiben Sie bitte [hre grund-
satzliche Vorgehensweise.

Jens Heidenreich: Zunichst einmal
tberpriifen versierte Juristen den Ver-
trag, ob der Versicherte noch einen
Anspruch haben kénnte. Wenn wir
hier eine Chance sehen, bieten wir
ihm an, simtliche Kosten fiir einen
Rechtsstreit zu {ibernehmen. Im Er-
folgsfall findet eine Teilung der ent-
sprechend erzielten Mehrerlose statt.
Dies ist immer vorteilhaft fiir den Ver-
sicherten, denn er hitte sich ja an-
sonsten mit einem Riickzahlungsan-
spruch zufrieden erkldrt, der oft deut-
lich niedriger ist.

In der Regel lassen sich die von uns
angegangenen Versicherungsgesell-
schaften dabei nicht auf Prozesse ein,

sondern einigen sich mit uns im Vor-
feld. Wir gehen davon aus, dass sich
die Versicherungswirtschaft dabei
durchaus bewusst ist, dass ihre Vorge-
hensweise nicht unbedingt dem ent-
spricht, was eigentlich erstrebenswert
ware, namlich der faire Umgang mit
dem Kunden und dies bereits bei Ab-
schluss des Vertrages.

VM: Haben Sie also der gesamten Ver-
sicherungswirtschaft den Krieg er-
klart?

Jens Heidenreich: Mitnichten. Wir
wiinschen uns eher eine freundliche
Koexistenz und mochten nur auf De-
fizite aufmerksam machen. Zudem ist
es uns ein Anliegen, Versicherten zu
ihrem Recht zu verhelfen. Sie kénnen
sich allerdings vorstellen, dass dies
nicht ohne entsprechenden Druck
moglich ist. Dabei sehen wir durchaus
den Zwang, dem Vorstidnde von Versi-
cherungskonzernen ausgesetzt sind,
die zunichst Aktienkurssteigerungen
und schliefflich auch noch Dividenden
darstellen miissen. Dies kann jedoch
nicht weiter auf dem Riicken der Ver-
sicherten ausgetragen werden. Des-
halb suchen wir gemeinsam mit den
Versicherern Lésungen. ®



