Kurioses aus der traditionellen
Produktwelt

Wenn es nicht so traurig wdre, kbnnte man dartiber lachen, welche Auswtichse die
traditionelle Produktwelt hervor bringt. Der FREIE BERATER stellt bei dieser Gelegenheit
zwei solcher Produkte vor, um aufzuzeigen, wie weit man es damit treiben kann,
Produkte unattraktiv zu gestalten.

Von Michael Sielmon

Condor
Lebensversicherung

tellen Sie sich vor, Sie und Ihre

Ehefrau hatten im Februar 2003
jeweils einen Lebensversicherungs-
vertrag abgeschlossen, in den Sie
beide brav jeden Monat ihren Ver-
sicherungsbeitrag bezahlen. Wie es
in der Praxis oft geschieht, wird der
Riickkaufswerttabelle zunachst we-
nig Beachtung geschenkt. Diese
weist namlich aus, dass innerhalb
der ersten beiden Versicherungs-
jahre kein Riickkaufswert vorhan-
den ist, bei Kindigung also kein
Geld zurtickflieBen wiirde.

@ Dieses Ungetiim heil3t Kapital-
versicherung auf den Todes- und
Erlebensfall mit geringen Beitragen
wahrend der Anfangszeit und kon-
stanter Todesfallsumme und stammt
von der Condor Lebensversiche-
rung-AG. Diese Vertragsform wurde
gern verkauft, denn der Vertrag hat
eine hohe Beitrags- und Versiche-
rungssumme: extrem rentabel fir
den Vermittler! Man bringt einen
hohen Vertrag an den Mann mit
geringen Anfangsbeitrdgen. So ver-
kauft sich das entspannt. Beide Ver-
trdge zusammen realisierten einen
funfstelligen Provisionsfluss. Es ist
also gar nicht verwunderlich, dass

der Vertrag nicht in die Pétte kom-
men konnte. Beide Vertrage wiesen
nach 10 Jahren einen Rickkaufs-
wert in Hohe von rund 63% des
Geldes aus, was Uber 10 Jahre in
den Vertrag geflossen ware! Was
fur eine Art wundersame Geldver-
mehrung soll das denn sein, bitte?

@ Schon 2 Jahre nach dem Ab-
schluss wurde, Gott sei Dank, die
ReiBleine gezogen. Die Condor hat-
te wahrend dieser beiden Jahre im-
merhin zusammen fast 10.000 Euro
von den beiden Versicherten erhal-
ten. Und, wurde etwas von diesem
Geld an die Kunden zurlickge-
zahlt? Naturlich nicht, nicht ein
Cent. Aber dafiir gab es etwas
Besseres: eine Rechnung! Con-
dor wollte noch Gber 300 Euro
von der Familie haben, um den
Vertrag kiindigen zu kdnnen.

Na wenn das nicht ein echter
Anreiz ist?

@ Wirden die Vertrage so
weiterlaufen, wie es gedacht
war, kamen die Rlckkaufs-
werte erst nach 25 (!!) Jahren

in die Gewinnzone, obwohl in
der Police steht, dass eine vor-
zeitige Beendigung schon nach
20 Jahren ohne Abschlag mog-
lich ware. Nach 20 Jahren wiesen

die Riickkaufswerte jedoch insge-
samt 124.338 Euro aus, die der bis
dahin investierten Beitragssumme
von 130.667,60 Euro gegeniliber
stiinde. Wie soll man die Differenz
von 6.329,60 Euro anders interpre-
tieren als einen Abschlag? Oder
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anders gefragt, wenn man Uber
6.000 Euro bei einer vorzeitigen
Kiindigung ohne Abschlag einbi-
Ben wirde, wie rentabel wird so
ein Vertrag wohl sein?

@ ,Eine Versicherung ist Vertrauens-
sache. Hier sind wir ein zuverldssiger
Partner” Diese beiden Satze stehen
auf Seite 8 der Policen. Vertrauens-
sache? Es ist anzuzweifeln, ob im

Verkaufsgesprach das Interesse der
beiden Kunden im Vordergrund
stand. Um Todesfallschutz konnte
es nicht gehen, denn den wiirde
man filr kleines Geld selbst bei der
Condor in einer Risikoversicherung
abdecken kénnen. Uber die wah-
ren Motive kann man nur spekulie-
ren. Fest steht jedoch, dass die
Kunden offensichtlich nicht mit
ihrem Produkt zufrieden waren
und sich davon trennten.

@ Eserlibrigt sich wohl zu erwah-
nen, dass die Kunden ihr Geld wie-
der haben wollen... Wir tun unser
Bestes, dies zu erreichen.
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Die LBS und ein Gutschein

@ Eine nette Geste erfuhr ein Ehe-
paar, das ihren Bausparvertrag kin-
digte. Die urspringliche Bauspar-
summe lag bei 40.000 Euro. Durch
die Kiindigung wurde die Bauspar-
summe nicht bzw. nicht voll genutzt,
denn das Guthaben lag nur bei

ca. 25% der Bausparsumme.

Als Entschadigung erhielt
die Familie einen Gut-
schein Uber 320 Euro.

@ Dieser Gutschein kann jedoch
nur auf einen neuen Bausparver-
trag der LBS gutgeschrieben wer-
den. Und der Bausparvertrag muss
eine gewisse Hohe haben, sprich
die Abschlussgebuihr sollte den Be-
trag von 320 Euro schon erreichen,
sonst wirde der Rest verfallen.

Auf den
Punkt gebracht:

Hiite Dich vor,Geschen-
ken“ der Bausparkasse!

@ Na wenn das kein attraktives
Angebot ist! So kann man es auch
machen. Kiindigt jemand, versucht
man sich seine Loyalitat zuriickzu-
kaufen, indem man die Abschluss-
geblihr vorschieft.

() Der FREIE BERATER

Ausgabe 11/2011

69



