TITELTHEMA

Ein Portal fiir Ihre Rechte

Verluste aus Vertragskiindigungen nicht hinnehmen!

In Deutschland werden mittlerweile jedes Jahr mehr Lebens- und Rentenversicherungen
gekiindigt als neu abgeschlossen. Und meistens wird dabei weniger ausgeschilittet, als
bis dahin in den Vertrag eingezahlt wurde. Die meisten Kunden finden sich damit ab und
nehmen diese Verluste ohne Widerspruch hin, weil ihnen nicht bewusst ist, dass man
sich auch bei bereits geklindigten Vertrdgen noch fiir seine Rechte stark machen kann.
DeR FREIE BERATER hilft Ihnen dabei.

Von Michael Sielmon

s gehort zum Alltag in Deutsch-

land. Es ist normal geworden,
dass der Deutsche fir seine Alters-
vorsorge eine Lebens- oder Ren-
tenversicherung abschlie3t. Warum
tut er das? Er tut das aus zwei Griin-
den: Er weil3, dass es alle so ma-
chen und er vertraut darauf, dass
die Reprasentanten der Lebensver-
sicherungsbranche ihm helfen wol-
len.

@ Manchmal stimmt das sogar
zum Teil. Man kann ja nicht grund-
satzlich jedem unterstellen, dass er
nicht mit edlen Motiven vorgeht,
wenn er jemanden zum Thema Al-
tersvorsorge berat. Wenn die Men-
schen, die bei Banken und Ver-
sicherungen arbeiten, oder die sich
entschlieBen, eine Selbstandigkeit
mit dem Vertrieb solcher Produkte
aufzubauen, anfangen, sich mit
dem Thema Altersvorsorge ausei-
nanderzusetzen, ist der Informati-
onsfluss meistens sehr einseitig. Es
sind meist die Versicherungsgesell-
schaften, die ihnen die Informatio-
nen zur Verfligung stellen. Es ist
der Arbeitgeber, die Bank, die Ver-
sicherung der die ersten prdagen-
den Richtungen vorgibt. Es werden
keine Miihen gescheut, den willi-
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gen Neulingen schliissig darzule-
gen, wie man das Thema Altersvor-
sorge in der Vermittlungspraxis zu
betrachten hat. Nutzenargumenta-
tion steht dabei immer im Vorder-
grund. Ziel muss es sein, die L6-
sungsprodukte den Vermittlern zu
Jverkaufen”. Sie muiissen verstehen,
dass es nur so funktioniert, und
man muss es schaffen, dass Nach-
teile nicht als Nachteile aufgefasst
werden, sondern als notwendige
Besonderheiten, die die Funktion
des Produktes Uberhaupt erst er-
moglichen. Man muss diese Nach-
teile in Kauf nehmen, wenn man
die vielen anderen Vorteile nutzen
mochte. Die Loyalitdt zu diesen

Produkten wird geschiirt, bis der
Vermittler auch selbst fiir sich so
ein Produkt abschlief3t.

@ Bei der Bank wird der Vertrieb
der hauseigenen Produkte durch
Mitarbeiterkonditionen untersttitzt.
Man gibt den Mitarbeitern das Ge-
fuhl, ein besonders gutes Geschaft

zu machen, wenn sie z. B. ein hal-
bes Prozent mehr Zinsen auf ihr
Sparbuch oder Festgeld bekom-
men als der normale Kunde. Man
fahlt sich privilegiert, erfahrt sich
als etwas Besseres und verkauft die
Anlage- und Sparprodukte des
Hauses viel loyaler. SchlieBlich be-
kommt man etwas und mochte
daflir auch etwas geben.

@ Bleibt also als Erkenntnis, dass
die meisten Vermittler, egal ob bei
Bank, Versicherung oder Bauspar-
kasse angestellt oder selbstandig
wirklich Uberzeugt sind, dass sie
beim Verkauf von Lebens- oder
Rentenversicherungen etwas Gu-
tes tun — zumindest am Anfang.
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@ Ein leichtes Geschaft ist es si-
cherlich nicht. Wer sich dazu ent-
schieden hat, mit Lebens- oder
Rentenversicherungen seinen Le-
bensunterhalt zu bestreiten, muss
sich warm anziehen. Die Provision
fur diese Vertrage wird vordiskon-
tiert, also vorgeschossen, denn mit
Abschluss eines solchen Vertrages
ist die Provision noch lange nicht
verdient. Der Kunde muss wenigs-
tens 5 Jahre durchhalten und flei-
Big seine Beitrage entrichten. Er
muss es schaffen, jedes Jahr, wenn
die Wertmitteilung zu seinem Ver-
trag per Post ins Haus flattert, gute
Miene zum bdsen Spiel zu machen,
selbst wenn er erkennt, dass er ein
erhebliches Minus auf

dem Konto hat. Und

es gehort einiges
dazu, funf Jahre
lang jedes Mal,

Auf den
Punkt gebracht:

einmal schon von Beginn an ein
Verlustgeschaft.

@ Lasst man die horrenden Kos-
ten mal au3en vor, ist aufgrund der
geringen Verzinsung nach Abzug
von Inflation und Steuern kein Ver-
mogensaufbau mdglich. Man la-
gert bestenfalls sein Geld. Aber es
wird leider nicht mehr, wie es ein
funktionierender Vermoégensauf-
bau erfordern wiirde. Die Substanz
wird kontinuierlich weniger!

@ Die anfallenden Kosten auf sol-
che Vertrage sorgen dafiir, dass die
Berechnung noch mieser ausfallt.
Und da jeder, der seine Unterschrift
unter einen Lebensversiche-
rungsvertrag setzt, diese
Kosten in Kauf nimmt,
hat er schon mit der
Vertragsunterzeich-

wenn dieser Po- Bei vielen Vertragsformen nung den Verlust

licenbrief mit ste-

tig sinkender Aus-
zahlungsprognosen
kommt, daran zu glau-
ben, dass es im nachsten

Jahr besser auf dem Versicherungs-
konto aussehen wirde.

@ Wir alle kennen die Wahrheit.
Bis kurz vor Ablauf einer Police liegt
der Riickkaufswert unter der Sum-
me der eingezahlten Beitrage. Des-
halb sprechen viele so genann-
te Experten davon, dass man Le-
bensversicherungen lieber weiter
laufen lassen sollte oder diese bei-
tragsfrei stellen solle, statt zu kin-
digen. Und es klingt im ersten Mo-
ment vollig plausibel, dass man auf
diese Weise versuchen soll, Verluste
zu vermeiden. Jedoch ist es nicht
moglich, im Nachhinein Verluste
zu vermeiden, denn eine Lebens-
oder Rentenversicherung ist nun
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ist ein sofortiger
Ausstieg Schadens-
begrenzung.

eingeleitet. Deshalb
hat man auch so
lange Zeit ein dickes
Minus auf dem Konto. Es
liegt somit auf der Hand,
dass nicht die Beendigung zu
Verlusten fiihrt sondern
der Abschluss. Im Gegen-
teil, die Verluste werden
aufgrund der jammerli-
chen Verzinsung immer
groBer, je langer man
den Vertrag behalt. Hat
man also so einen Ver-
trag abgeschlossen, und
bemerkt, dass nicht al-
les so rosig aussieht wie
es vom Vertreter beim
Abschluss ausgemalt wur-
den, sollte man sich fra-
gen, ob man weiter daran
fest halt, oder sich davon
trennt. Verluste werden in beiden
Fallen gemacht - bei der vorzei-

tigen Kindigung oder beim Ver-
tragsende. Aber mit einem ganz
wesentlichen Unterschied: Ein En-
de mit Schrecken ist nicht nur bes-
ser als ein Schrecken ohne Ende,
sondern es ergibt sich auch die
Moglichkeit zu einer Kurskorrektur
in Richtung wahrhaftigen Vermo-
gensaufbau. Diese Chance hat man
nicht, wenn man alles beim Alten
beldsst.

Sag NEIN zu Verlusten!
@ Der Freie BERATER macht sich

stark fur lhre Rechte. Er informiert
nicht nur, er bietet auch funktionie-




rende Losungsansdtze. Sie mochten
sich von |hren unrentablen Vertra-
gen trennen? Dann besuchen Sie
am besten sofort unser neues Por-
tal unter www.derfreieberater.de.
Dort haben Sie die Mdglichkeit,
uns lhre unrentablen Vertrage zu
verkaufen.

@ Wir wissen aus unserer bisheri-
gen Praxis: Durch eine professionell
begleitete Kiindigung erhalten Sie
im ersten Schritt bei Lebens- und
Rentenversicherungen im Schnitt
einen um ca. 20% hoheren Riick-
kaufswert, als wenn Sie es auf ei-
gene Faust versuchen. Die Ver-

FOLGENDE VERTRAGE KONNEN KAUFGEGENSTAND SEIN:

» Kapitallebens-/Private Rentenversicherungen, Fondsgebun-
dene Lebens-/Rentenversicherungen (wenn nicht langer als
5 Jahre vergangen, auch bereits gekiindigte Vertrage mit

Abschlussdatum ab 1992)
» Bausparvertrage

» Investmentvertrage (Investmentfonds)

FOLGENDE VERTRAGE KONNEN NICHT VERTRAGSBESTAND SEIN:

» Direktversicherungen (wenn VN = Firma)/Betriebliche Alters-

vorsorgevertrage

» Riester-/Riirup-Renten (Basisrente)

» Risikolebens-/Berufsunfahigkeitsversicherungen

sicherer haben selbstverstandlich
das Interesse, so wenig wie mog-
lich auszuzahlen und versuchen
natlirlich erst einmal, ob Sie mit
einer geringeren Ausschittung
durchkommen. Deshalb erhalten
Sie von uns einen vorgefertigten
Text, indem alle bei Kiindigung zu
beriicksichtigende Rechtsprechung
erwahnt wird. Sie unterschreiben
diese Kiindigung und schicken
diese an uns zurtick. Die Kiindigung
wird dann durch unsere Rechtsan-
walte an die Gesellschaft geschickt
und die Abwicklung entsprechend
begleitet. Damit werden alle recht-
lichen Belange eingehalten und Sie
kommen schneller an Ihr Geld.

@ Im zweiten Schritt ,verkaufen”
Sie uns den (jetzt gekiindigten)
Vertrag. Unsere Anwalte versuchen
auf unsere Kosten und unser Risi-
ko weitere Rickzahlungsanspri-
che durchzusetzen, falls notig auch
gerichtlich. Vom erzielten Mehrer-
|0s erhalten Sie dann 50 Prozent.

@ Selbstverstandlich gibt es kei-
ne Garantie fiir einen, Gber den je-
weiligen Vertragswert hinausge-
henden Riickzahlungsbetrag. Je-
doch tragen wir dieses Risiko, so
dass wir im schlimmsten Fall ledig-
lich eine ,Kiindigungsdienstleis-
tung” erbracht hatten. Unsere ,Ent-
lohnung” erfolgt lediglich im Er-
folgsfall. Damit kénnen Sie da-
von ausgehen, dass wir alles daran
setzen, dass der Erfolgsfall eintritt.

Das Portal

@ Die gesamte Abwicklung er-
folgt Gber unser kundenfreundli-
ches Portal und ist kinderleicht. Sie
mussen sich nur einmal mit weni-
gen Daten registrieren. Umgehend
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erhalten Sie eine E-Mail mit den Zu-
gangsdaten in lhr Kundencenter
und kénnen dann sofort loslegen.
Sie kénnen sich dort mit wenigen
Klicks von lhren unrentablen Ver-
tragen trennen. Dazu geben Sie
einfach die abgefragten Vertrags-
informationen ein. V6llig automa-
tisch werden alle nétigen Unter-
lagen mit Daten gefiillt, so dass Sie
diese nur noch ausdrucken, unter-
schreiben und zusammen mit lh-
ren Vertragsunterlagen zu uns schi-
cken brauchen. Alles Weitere lauft
automatisch. Nach erfolgter Kiindi-
gung erhalten Sie den der profes-
sionellen Kiindigung angemesse-
nen Vertragswert auf lhr Konto gut-
geschrieben.
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@ Nachdem Sie uns die Vertrags-
informationen mit ein paar Klicks
und Angaben Ubertragen haben,
fangt bei uns fangt die eigentliche
Arbeit erst an. Wir haben das Ziel,
den Vertrag verlustfrei aufzulosen.
Somit soll alles Geld, was einge-
zahlt wurde auch wiederbeschafft
werden. Dazu bedarf es einer durch-
dachten Vorgehensweise, die mit
einer gewissenhaften Vorbereitung
Hand in Hand geht. Jeder Fall wird
individuell begutachtet und einer
bestimmten Vorgehensweise zu-
geordnet. Schlie3lich gibt es
immer nur einen Ver-

such.

Auf den
Punkt gebracht:
Beim Beschaffen von

Mehrerlosen ist Vorberei-
tung die halbe Miete.

Gutes Tun und
Geld verdienen

@ Die indirekte Aufkldrung von
Verbrauchern hinsichtlich einer
jahrzehntelangen Massenmanipu-
lation, gesteuert durch Medien,
Banken, Bausparkassen und Le-
bensversicherungsgesellschaften
ist eine Aufgabe mit hohem An-
spruch. Trotzdem ist sie leicht um-
setzbar. Die Menschen wissen im
Grunde Bescheid. Es muss schlief3-
lich einen Grund dafiir geben, dass
beim Abschluss einer Lebensversi-
cherung ein schlechtes Bauch-
gefiihl vorherrscht. Uber
70% aller Lebens- und
Rentenversicherungs-
vertrage werden vorzei-
tig gekiindigt. Die meis-
ten innerhalb der ersten
7 Jahre. Die Erkenntnis da-
riber, dass diese Produkte
nicht hilfreich sind, ist also bei
den meisten schon vorhanden.
Viele haben bereits Vertrage ge-
kiindigt und Verluste realisiert.
Unsere Aufklarung zeigt lediglich
die Zusammenhénge auf und
sorgt — hoffentlich — daftir, dass
die Menschen nie wieder unren-
table Produkte abschlie8en.

@ Sie kennen sicher auch Men-
schen, die sich schon von sol-
chen Vertragen getrennt haben.
Die meisten haben Verluste in
vierstelligen GréBenordnungen
erlitten und waren davon sicher-
lich wenig angetan. Doch man
muss sich nicht damit abfinden.
Stellen Sie sich mal vor, welchen
Dienst sie diesen Menschen er-
weisen kdnnen, wenn sie ihnen
die Chance geben, die Verluste
auf ein Minimum zu reduzieren.
Alles, was Sie tun mussen, ist die




Information darliber weiterzuge-
ben, sprich das Portal weiterzu-
empfehlen. Dort kann man sich
neutral und ungestort informieren.
Sie finden dort neben der Aufkla-
rung und der Kapitalanlagephilo-
sophie auch alle Informationen
zum Thema Ankauf von Vertragen.
Damit kann man sich schnell ein
Bild machen und selbst entschei-
den, ob und wie viele Vertrage man
verkaufen mdchte. Der FREIE BERATER
begleitet ja nicht nur die aktive
Kiindigung von laufenden Vertra-
gen, sondern kauft auch bereits
langer gekiindigte Vertrage auf.
Die Kiindigung darf lediglich nicht
langer als 5 Jahre her sein. Und
damit ist fast jeder Berufstatige
Zielgruppe!

Beachten Sie bitte:

Auch fiir Vertrage, die in den letz-
ten 5 Jahren gekiindigt worden
sind, kann noch eine héhere Aus-
zahlung bewirkt werden.

@ Warum halten dennoch noch
manche Menschen an |hrer
Versicherungspolice fest,

in der Hoffnung, dass
sie sich noch besser
entwickeln wirde?
Man kann es schon
als eine groBange-
legte Verschwoérung
ansehen. Die Menschen
sollen ihr Geld fiir Peanuts

den Instituten geben und sich

still verhalten. Damit das passiert,
werden von allen Seiten Informa-
tionen gestreut, die den Menschen
glaubhaft machen, sie wiirden rich-
tig handeln. In Wirklichkeit werden
die Menschen nur als billige Geld-
geber missbraucht und spater al-
lein gelassen. Diesem Treiben ein
Ende zu setzen, ist ein enorm wert-

Auf den
Punkt gebracht:

Es lohnt sich immer,
Vertrage zu verkaufen.
Man bekommt eine
neue Chance.

voller Dienst am Menschen. Mit der
Empfehlung des Portals informie-
ren Sie die Menschen Uber die Mas-
senmanipulation durch Anbieter
und Medien und 6ffnen ihnen Uber
die Sinnlosigkeit von konventionel-
len Produkten die Augen. Dadurch
versetzen wir sie in die Lage, end-
lich eigene Entscheidungen dari-
ber zu treffen, was mit Ih-
rem Geld passieren soll.
Und dabei kann es
nur darum gehen,
entweder nichts zu
sparen und dafir
heute besser zu
leben, oder es rich-
tig anzugehen mit
ansprechenden Rendi-
ten. Sie mussen dafiir nichts
lernen und sich kein Spezialwissen
aneignen. Das normale Verstandnis
ist absolut ausreichend um zu er-
kennen, dass man besser heute als
morgen konventionelle Vertrage
beenden sollte.

@ Durch die Empfehlungsgabe an
Dritte sind Sie automatisch infolge

an den Gebuhren beteiligt, die im
Fall von Vertragsankaufen entste-
hen. In der ersten Position erhalten
Sie 20 Euro je angekauften Vertrag,
nach flinf Vertragen 40 Euro je Ver-
trag, nach weiteren 10 Vertragen
bereits 60 Euro je angekauften Ver-
trag usw. Alles, was Sie hierfiir tun
missen, ist Werbung fiir das Portal
mit Hilfe eines individuellen Wer-
belinks zu machen. Der Beworbene
entscheidet selbst, ob er einen,
zwei oder mehr Vertrage verkauft.
Er entscheidet auch selbst, ob er
selbst Werbung flr das Portal mit
seinem eigenen Werbelink macht.
Fir jeden Vertragsankauf, der durch
Aktionen von durch Sie geworbene
Menschen passieren, erhalten Sie
eine finanzielle Beteiligung, quasi
als Dankeschon gutgeschrieben. Es
lohnt sich also, standig am Ball zu
bleiben und jedem zu helfen. Und
der Bedarf ist gigantisch. Statistisch
gesehen hat jeder Bundesbiirger
mehr als einen Lebens- oder Ren-
tenversicherungsvertrag. Und da
sind auch diejenigen dabei, die zu
jung oder zu alt fiir solche Vertrage
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sind. Man kann also sagen, dass bei
90 Mio. solcher Vertrage auf jeden Be-
rufstatigen mehr als 2 Vertrage kom-
men! Das deckt sich auch mit un-
seren Erfahrungen. Im Schnitt haben
wir je Kunde 2,4 Vertragsverkaufe.

Beispiel:

Aus Ihren Werbemal3nahmen ent-
stehen liber einen gewissen Zeit-
raum 10 Personen, die ihre Ver-
trage an uns verkaufen. Bei 2,4
pro Person kommt man also auf
insgesamt 24 Vertrage.

@ Fur die ersten 5 Vertrage erhal-
ten Sie (Stufe 1) je Vertrag 20 Euro
Provision, in Summe 100 Euro. Nach
5 Vertragen kommen Sie flir 10 wei-
tere Vertrage in die Stufe 2. Sie er-
halten also 10 mal 40 Euro Provi-
sion, in Summe also 400 Euro. Die
restlichen 9 Vertrage werden in der
Stufe 3 abgewickelt. Hierflr erhal-
ten sie dann 9 mal 60 Euro, also in
Summe 540 Euro.

@ Durch die 10 durch Ihre Werbe-
mafBnahmen entstandenen Kun-
den kommt ein Gesamtbetrag von
1.040 Euro zusammen. Der Zeit-
raum, in dem dieses Geld verdient
wird, hangt unmittelbar mit der
Haufigkeit und Qualitat der von
Ihnen angesprochenen Zielgruppe
zusammen, der sie diese Informa-
tion Uber das Portal zukommen las-
sen. Das kann sehr schnell gehen,
kann aber auch langer dauern. Je

mehr Berufstatige Sie werben, des-
to hoher wird das Resultat werden.

@ Am interessantesten ist jedoch
das Passiveinkommen. Sie erhalten
Differenzprovisionen aus den Ge-
schaften der Personen, die durch
Sie ins Geschaft einstiegen. Diese
errechnet sich aus der Differenz
zwischen lhrer Stufe und der Stufe
Ihres Geschaftspartners (der ndachs-
ten besetzten Stufe unter lhnen).

5 GP x 5 Vertrage in Stufe | = 1.000 Euro
(Differenz 60 Euro zu 20 Euro = 40 Euro)

5 GP x 10 Vertrage in Stufe Il = 2.000 Euro
(Differenz 80** Euro zu 40 Euro = 40 Euro)

5 GP x 9 Vertrage in Stufe Il = 1.350 Euro
(Differenz 90** Euro zu 60 Euro = 30 Euro)

Indirekte Provisionsbeteiligung insgesamt = 4.350 Euro

Aber nicht nur das. Um in die
nachsthohere Stufe zu kommen,
zdhlen jetzt die Vertrage lhrer Ge-
schaftspartner mit und sorgen
dafiir, dass Sie automatisch im Stu-
fensystem aufsteigen.

Beispiel:

Angenommen von 10 Kunden wer-
den 5 Geschéaftspartner, auch je-
der der 5 Geschaftspartner pro-
duziert wie Sie im Beispiel oben
10 Kunden (24 Vertrage) durch
WerbemaB3nahmen (siehe Tabel-
le oben).

@ Das Passiveinkommen entsteht
immer dann, wenn in lhrer Organi-
sation jemand aktiv wird, sprich
Vertragsankaufe durch Informati-
onsweitergabe verursacht. Sie er-
halten sodann immer die Differenz

* Erfahrungswert angekaufter Vertrage je Person; ** 80 Euro, aufgrund erfillter Bedingungen im Karrieresystem;
** 90 Euro, aufgrund erfiillter Bedingungen im Karrieresystem;
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zwischen Ihrer Stufe und der héchs-
ten besetzten Stufe unter lhnen.
Wiirden Sie beispielsweise jeman-
den direkt fordern, der dann zu 20
Euro in Stufe | loslegt, wiirden Sie
die Differenz zu lhren 90 Euro -
Stufe 5 —im Beispiel oben erhalten,
also 70 Euro je angekauften Ver-
trag!

@ Das System ist ein klassisches
MLM oder auch Network Marke-
ting genannt. Es bietet jedem Ver-
triebspartner unabhangig von Vor-
bildung und Alter die gleichen Auf-
stiegsmaoglichkeiten. Es ist wie ein
Buffet. Man kann seine Freunde
und Bekannten informieren und
dafiir ein wenig Geld als Danke-
schon verdienen oder man baut
das Empfehlungsgeschaft zu einer

zweitberuflichen Perspektive aus.
Es liegt allein an lhnen, was Sie da-
raus machen. Wir bieten lhnen die
Maoglichkeit, im Network Marketing
Ihre Selbstandigkeit ohne jeden
Kapitaleinsatz zu starten ohne die
ungeliebten Bedingungen in Kauf
nehmen zu mussen, fir die andere
Systeme bekannt sind. Sie kdnnen
mittels einfachster Technik Infor-
mationen breit streuen und wer-
den an allen entstehenden Ergeb-
nissen fair beteiligt. Das Differenz-
system (Provisionssystem Uber ver-
schiedene Ebenen) bietet

in Folge Beteiligungs-

provisionen an Ge-

schaften von ge-

wonnenen Ge-

schaftspartnern und deren weite-
ren Geschaftspartnern an bis zu
sieben Ebenen.

@ Durch die Gewinnung weiterer
Geschaftspartner investieren Sie Ihre
kostbare Zeit in die Multiplikation,
das heil3t, Sie partizipieren gleichzei-
tig an einer Vielzahl von Geschaften
und verdienen somit mehr, als Sie
durch Eigenaktivitaten jemals ver-
dienen kodnnten. Also nichts wie los:
Computer an und los auf:

www.derfreieberater.de

Auf den

Punkt gebracht:

Mit dem Portal kdnnen
Sie von uiberall arbeiten,
wo es Internet gibt.
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