Illustration: Thomas Kuhlenbeck flir DIE ZEIT/www.jutta-fricke.de (auch S. 22 u.)

Nr20 |

DIE ZEIT

S. 21

2t WIRTSCHAFRT

SCHWARZ cyan magenta

7. Mai 2009 DIE ZEIT Nr.20

Sie heiflen DVAG, AWD oder MLP und sind die Unternehmen
hinter den freundlichen Finanzberatern, die vielen Deutschen in
deren Wohnzimmern Sparpline zur Riester-Rente oder
Lebensversicherungen verkaufen. Immer neue Vertreter spiilen
den Chefs Provisionen in die Kasse. Ein Selbstversuch zeigt, wie
schwer der Anfang in dieser Branche ist (siehe Seite 22)

»Brutal viel Geld verdienen«

Wie grof3e Finanzvertriebe junge Menschen als Vertreter kddern — und sie manchmal nicht mehr gehen lassen voN TOBIAS ROMBERG

laschka war mal eine grofle Nummer.

Ein Umsatzbulle, wie man in der Bran-

che sagt. Es hagelte Auszeichnungen,

Geschenke, Reisen. Plaschka bliithte auf

in einer Welt, die ausschliefSlich aus Leis-
tung und Anerkennung bestand. Immer héher,
immer weiter. Stillstand ist der Tod, Zufriedenheit
ein Fremdwort.

Doch dann ist der Umsatzbulle zusammengebro-
chen: Uberforderungssyndrom, Depressionen. Dazu
Williams Christ, Doppelkorn, Jigermeister. Im Auto.
Unter der Briicke. Auf einmal ist der Umsatzbulle
ein angeschlagener Mann. Und muss sich trotzdem
zur Wehr setzen.

Der 51-Jahrige sitzt im Wohnzimmer seines Hau-
ses in einer niedersichsischen Kleinstadt. Neubau-
gebiet, Kleingirtnerverein ganz in der Nihe. Plasch-
ka (der Name ist gedndert) ist ein kerniger Typ. Brei-
tes Kreuz, kurze Haare, Geheimratsecken, Schnurr-
bart. Es geht ihm wieder besser, er trinkt nicht mehr.
Auf dem Tisch zwei dicke Aktenordner: Deutsche
Vermégensberatung AG (DVAG), gesetzlich vertre-
ten durch den Vorstandsvorsitzenden, Herrn Dr.
Reinfried Pohl, gegen Michael Plaschka. Man kann
auch sagen: Strukturvertrieb gegen Mensch.

»Manche Arbeitsvertrdge halte ich fiir
moderne Leibeigenschafi«

Plaschka sollte sich wieder einreihen, sollte weiter
funktionieren. Man fiirchtete, er konnte zur Kon-
kurrenz gehen. Die grofite Sorge war wohl eine
andere: Wenn einer wie Plaschka geht, verdienen
andere weniger. So ist das im Strukturvertrieb.

In diesem Pyramidensystem erhilt derjenige eine
Provision, der ein Finanzproduke verkauft. Aber auch
derjenige, der den Verkdufer geworben hat. Und der-
jenige, der den geworben hat, der den Verkiufer ge-
worben hat. Und so weiter. Das Bundesverbraucher-
schutzministerium hat jiingst eine Studie tiber Fi-
nanzvermittler herausgegeben. Darin steht: »Jede
Hierarchiestufe verdient an den Untergeordneten
direkt mit, weshalb die Vermittler in den unteren
Réngen den grofiten Teil ihrer Provisionen nach oben
abgeben miissen. Ausbildung findet begrenzt statt
und meist nach organisationsinternen Standards.«
In der Studie steht auch, dass die Kunden im
Jahr bis zu 30 Milliarden Euro durch schlechte
Finanzberatung verléren. Das liegt auch am
Provisionssystem. Der Verkdufer wird niche fiir
gute Beratung, sondern fiir rasche Vertrags-
abschliisse bezahlt.

Das Geschift boomt. Die DVAG hat ge-
rade Rekordzahlen vorgelegt. Der Umsatz
wuchs 2008 um 22 Prozent auf 1,22 Milliar-
den Euro. Die Finanzfirma ist ein Krisenge-
winner und profitiert von den Enttiuschun-
gen, die viele Biirger mit Banken erlebten.

Im System der Strukturvertriebe gibt es
fur Mitarbeiter zwei Moglichkeiten, Geld

zu verdienen: Entweder man wird ein Topverkiufer,
oder man sieht zu, dass unter einem eine breite, viel-
schichtige Pyramide entsteht. Deshalb werden immer
neue Verkiufer in diese Welt gelocke. Sie werden auf
der Strafe angesprochen, an Unis mit Rhetoriksemi-
naren gekddert (ZEIT Nr. 4/09) oder im Freundes-
und Bekanntenkreis akquiriert. Versprochen wird
ihnen die grofle Karriere: eigenes Biiro, eigener Por-
sche, sechsstellige Monatsabrechnungen.

»Neue Vermittler in diesen Systemen sprechen
meist zuerst ihren eigenen Bekanntenkreis an und
lassen sich dort weiterempfehlen«, heiflt es in der
Studie. »Nachdem dieser auf personlichem Vertrau-
en gegriindete Kundenkreis mit den Standardpro-
dukten (in der Regel Riester-Renten, Bausparvertri-
ge und Lebensversicherungen) versorgt ist, verringern
sich die Abschlusserfolge in einem solchen Mafie, dass
die meisten Strukturvermittler schon nach kurzer Zeit
wieder aufgeben.« Nicht selten sei das personliche
Bezichungsnetz dann allerdings beschidigt.

In den Strukeurvertrieben weint man solchen
Kurzzeitvertretern nicht grofd hinterher. Anders ist
es, wenn einer wie Plaschka gehen will, ein Haupt-
beruflicher, der fast 20 Jahre lang im Dienste der
DVAG stand. Er hatte zwar keine grofle Pyramide
unter sich, sondern immer nur ein paar Mitarbeiter,
einige Schichten, aber er, der Umsatzbulle, verkauft
selbst unheimlich gut. Lebensversicherungen, Bau-
sparvertrige und Investmentfonds.

Fiir jeden Verkauf werden Plaschka Einheiten gut-
geschrieben, fiir die er Geld erhilt. Und je mehr
Plaschka verkauft, desto mehr bekommt er fiir eine
einzelne Einheit und desto mehr verdienen seine
Vorgesetzten. In guten Monaten kassiert Plaschka
12 000 Euro. Bei denen tiber ihm in der Pyramide
sollen es sechsstellige Monatsverdienste sein. Plasch-
ka gehort zeitweilig zu den finf Besten von gut
30 000 Verkiufern. Er fihrt ein ordentliches Auto,
baut ein Eigenheim.

Er will mehr. Mehr Einheiten, mehr Geld, mehr
Anerkennung. Jemand kénnte ihn tiberholen auf der
Leistungsautobahn. Anfang 2007 startet Plaschka mit
drei Kollegen, einer ist sein Bruder, eine Anwerbe-
offensive. Die Pyramide unter Plaschka soll wachsen.
Doch er iibernimmt sich, das Vorhaben geht

tiber seine Krifte. Jetzt will er raus, moglichst
sofort. Per Sonderkiindigung wegen Krank-
heit. Das ist im November 2007.
Aber das geht nicht so leicht.
N, - Plaschka steckt in einem System
rF des wirtschaftlichen und psycho-
logischen Drucks. Wer ranghoch
geht, schadet anderen in der Strukeur,
gefihrdet die Stabilitit der Pyramide.
Die DVAG, die einmal Plaschkas zweite Fami-
lie war, wird nun zum erbitterten Gegner.
»Manche Arbeitsvertrige halte ich fiir moder-
ne Leibeigenschaft«, sagt Plaschkas Rechts-
anwalt Kai Behrens, der zum DVAG-Spezia-
listen in Deutschland geworden ist: »Man

kommt schnell rein, nach einer Weile aber nur schwer
wieder raus.« Durch das System der Provisionen wer-
den Abhingigkeiten geschaffen. Es gibt da diese Klau-
sel in DVAG-Vermogensberater-Vertrigen: Bei »gro-
fen« und lukrativen Finanzprodukten wie Lebens-
versicherungen werden Provisionen erst drei Jahre
nach dem Verkauf ausgezahlt. Doch die DVAG zahlt
ihren Vermégensberatern einen Grofiteil sofort aus,
sonst hitte sie grofe Schwierigkeiten, Verkiufer zu
finden. Wenn nun ein Mitarbeiter kiindigt, fillt die-
ses »Entgegenkommen« sofort weg — und das bei
Kiindigungsfristen von bis zu drei Jahren. Das heifc
dann fiir den Aussteiger: bis zu 36 Monate arbeiten,
eventuell ohne zunichst auch nur einen Cent zu be-
kommen. Fiir die meisten Mitarbeiter ist das nicht
zu finanzieren.

Der Direktionsreprdsentant zeigt seine
Monatsabrechnung: 105 190 Euro

Plaschka hatte, wie in Strukturvertrieben {iblich
und gewollt, Freundschaften zu etlichen DVAG-
Kollegen gepflegt. Die Rechtsabteilung schickee
ihm im Mai 2008 eine Klage: Seine fristlose Kiin-
digung sei unwirksam. Er miisse den Schaden er-
setzen, der infolge der Einstellung seiner Vermitt-
lertitigkeit entstanden sei. Vorldufiger Streitwert:
50 000 Euro. »Es ist ein brachiales, existenzver-
nichtendes Systemg, sagt Rechtsanwalt Behrens.

Aber erfolgreich. Die DVAG ist in dieser ganz auf
Geld fixierten Branche das nach Mitarbeiterzahl und
Umsatz grofSte Unternehmen. Die anderen heiflen
AWD, MLP, OVB und Hamburg-Mannheimer In-
vest (HMI). Sie alle haben ihre besonderen Klauseln.
Was bei der DVAG die Provisionsklausel, ist beim
AWD die Honorarpraxis des sogenannten linearisier-
ten Provisionsvorschusses: AWD-Mitarbeiter bekom-
men Provisionen, die sie noch nicht verdient haben,
die man ihnen aber zutraut. Liuft es mal nicht so gut,
wird der Vertreter zum Schuldner.

Dennoch lassen sich junge Menschen in grofler
Zahl auf das Abenteuer ein. »Der deutsche Finanz-
vermittlungsmarkt auflerhalb der Banken ist ge-
prigt von einer kleingliedrigen Strukeur mit vie-
len gering qualifizierten Akteuren, heif3t es in
der Finanzvermittler-Studie. »Die gingigen
Statistiken gehen von 400 000 bis 500 000
Vermittlern aus.« Die Fluktuation ist
hoch: »Jihrlich werden nach Schitzun-
gen befragter Experten mindestens zehn
Prozent der Strukturvertriebsvermittler
in Deutschland auf diese Weise aus-
getauscht.« Die neuen Mitarbeiter wer-
den von den Anwerbern dort gepack,
wo sie leicht zu bekommen sind. Es geht
um den Traum vom groflen Geld und
von Anerkennung. Nicht mehr nur
Durchschnitt sein, sondern etwas
Besseres. Ein Adler sein, wie man das

bei der HMI nennt.
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Ein Samstag im Spitsommer 2006. Miinchner
Mitarbeiter der HMI fahren Bewerber fiir das Grund-
seminar in das Hotel Alpenkonig in Seefeld, Tirol.
Auf dem Parkplatz glinzen Porsches in der Sonne. Es
herrscht Anzug- und Krawattenpflicht.

In den vorausgegangenen Wochen haben HMIler
der unteren Stufen Mitarbeiter rekrutiert. Sie haben
die Leute in der Fuflgingerzone angesprochen: »Hey
Sie, Sie sehen so dynamisch und smart aus. Haben
Sie nicht Lust, als Teamleiter nebenher viel Geld zu
verdienen?« Wer anbeif3t, sitzt cinige Tage spiter in
einem Biiro der HMI und erfihrt, dass es vorrangig
um die Riester-Rente geht, die bei der HMI auch
»Kaiser-Rente« genannt wird. Auf einem Flipchart
wird der schnelle Weg zum grofen Geld erklidrt. Auch
hier die Provisionspyramide, siebenstufig: Anfinger,
dann Stufe eins bis sechs. Dariiber schweben millio-
nenschwere Generile. »Es ist eine geile Chance, bru-
tal viel Geld zu verdienen, sagt der Vorgesetzte. Er
schwirmt von einem 30-Jihrigen, der einen 660-PS-
Porsche fihrt, und zeigt ein Video: Porsche-Fahrer
halten Lobesreden auf die HMI, dazu satte Hip-Hop-
Musik mit dem Text »Make the money«.

Die etwa 30 Teilnehmer im Hotel Alpenkénig
haben jeweils 135 Euro gezahlt, die sie zuriickbekom-
men sollen, wenn sie der HMI einige Zeit die Treue
halten. Das Bild eines Porsches wird an eine Leinwand
geworfen. Der Referent stellt simple Fragen, fordert
Applaus, wenn Seminarteilnehmer richtige Antwor-
ten geben. In den kommenden zwdlf Stunden wird
hier eine Show zelebriert, die manche Ehemalige als
Gehirnwische bezeichnen. Geschulte Trainer him-
mern den Teilnehmern ein, dass sie etwas Besseres
seien, die Leistungselite. Adler eben.

Den Hohepunke bildet der Auftritt des 660-PS-
Porsche-Fahrers am Samstagabend. »Er hat 350 Mit-
arbeiter, er liebt Autos, er reist gern, er ziichtet Kois
und hat sich gerade ein Pferd gekauft. Begriif$en Sie
mit mir den Direktionsreprisentanten der Stufe
sechs, sagt der Moderator. Applaus. Und dann steht
er da. Maf8geschneiderter Anzug, dazu ein Hemd und
eine Krawatte in rosa Farbténen. Die Haare dyna-
misch nach oben gestylt. Er erzdhlt, dass er 1997 sein
Grundseminar absolviert habe, und lisst seine Ab-

rechnung aus dem Juli 1997 auf die Leinwand
werfen: 2200 Mark. Nebenberuflich, damals
noch Zeitsoldat. Zehn Minuten spiter prisentiert
er seine Abrechnung aus dem Juli 2004: 165 190
Euro. Raunen im Publikum. Dann die
A — erlosenden Worte: »Wenn man fiir et-
was kimpft, dann schafft man das auch.
Sie kdnnen das auch.« Er empfichlt Bio-
' grafien von Muhammad Ali und Arnold
Schwarzenegger, dann ist die zweistiin-
dige Show vorbei, das Publikum elektrisiert.
Es folgt ein Abend des Hochgefiihls. Keiner stellt
die Frage, die angebracht wire: Wie viele kommen
in dieser Pyramide nach oben? Oder die grund-

Fortsetzung auf Seite 22
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Fast wie friiher

Sind wir Josef Ackermann und Co.
zu Dank verpflichtet?

Danke, sagte der Deutsche-Bank-Chef Josef
Ackermann vergangene Woche, als er den Mil-
liardengewinn seines Instituts fiir die ersten
Monate des Jahres verkiindete — man kénne
ihm doch jetzt auch mal »Danke« sagen.

Das war einer dieser Ackermann-Momen-
te. Erst erliegt man seinem bubenhaften Li-
cheln, dann denkt man: Wo lebt der Mann?

Ein Danke gebiihrt in erster Linie dem
Staat, ergo den Steuerzahlern, die mit Hun-
derten Milliarden die Kernschmelze des Fi-
nanzsystems verhindert haben. Wahrschein-
lich gibe es die Deutsche Bank gar nicht
mehr, wire die Bundesregierung nicht
mehrfach zur Rettung der maroden Hypo
Real Estate geeilt, hitte sie nicht einen
Schirm tiber das gesamte Bankensystem ge-
spannt und die Bilanzierungsregeln fiir ver-
lustreiche Papiere gelockert, wie sie auch die
fihrende private Bank des Landes hilt.

Ansonsten bestitigte der Chef sein altes
Ziel einer Rendite von 25 Prozent auf das Ei-
genkapital. Doch ein solches Ziel erreicht man
vor allem mit wenig Eigenkapital — es verfiihrt
also dazu, sich hoch zu verschulden und ge-
fahrliche Geschifte einzugehen. Und dafiir soll
Deutschland Danke sagen? Die Deutsche
Bank war etwas besser als die anderen, ja, aber
ihre Risikomanager wissen: Es war auch Gliick
dabei, dass man rechrzeitig aus dem Geschift
mit US-Hypotheken ausgestiegen war (und
diverse Schrottpapiere munter an deutsche
Staatsbanken verkauft hatte).

Etwas einfiihlsamer ist da der Deutschland-
Chef der amerikanischen Grof$bank Goldman
Sachs. Er gestand dem Spiegel, dass er und sei-
nesgleichen die Erwartungen der Gesellschaft
enttiuscht hitten. Doch auch Alexander Di-
belius will dem Staat nicht zur Dankbarkeit
verpflichtet sein. Die zehn Milliarden von Wa-
shington fiir Goldman Sachs? Man wurde
gezwungen, sie zu nchmen. Ausstehende Pos-
ten bei anderen Instituten, die ohne Staatshil-
fe verloren gewesen wiren? Man hitte noch
Reserven gehabt. Dann vergleicht der Chef
seine Bank mit dem fast iibermenschlichen
Rekordschwimmer Michael Phelps. So ernst
kann er seine vorher erhobene Forderung nach
»kollektiver Demut« nicht gemeint haben.

Mit der Bescheidenheit der Banker ist es
nicht sehr weit her. Man muss nur clever ge-
nug sein, dann kann man weiter das grofie,
das Gibermifige Geld verdienen, lautet die
selbstbewusste Botschaft. So gut die Gold-
minner und Deutschbanker sein mégen —
das ist genau die Mentalitdt, aus der die Fi-
nanzkrise {iberhaupt erst entstanden ist.

Unter dem staatlichen Schirm wird lingst
wieder ein grofles Rad gedreht. Mit Devisen-
spekulationen, Anleihegeschiften, Ubernah-
mefinanzierungen. Es ist einerseits erfreulich,
dass die grofle Furcht vor der Kernschmelze
der Normalitit weicht. Umso eiliger miissen
sich andererseits die Politik und das Land fra-
gen, was sie von dieser alten Normalitdt noch
wollen und was sie durch ihre Hilfen vielleicht
ungewollt fordern. Wie grof§ sollen die Banken
kiinftig sein, und wie stellen wir sicher, dass sie
ihre Hauptfunktion nicht gefihrden: die Kre-
ditversorgung? Die Regulierung und Neuord-
nung des Bankwesens muss jetzt erfolgen,
sonst regiert wieder das Selbstverstindnis der
Banker. UWE JEAN HEUSER

60 SEKUNDEN FUR

Rauch

Die Regierungen in Europa werfen derzeit den
Leuten Geld nach, damit sie etwas wegwerfen,
was vielleicht noch taugt, und sich daftir etwas
kaufen, was sie vielleicht ohnehin kaufen woll-
ten. Und deshalb spiter nicht mehr kaufen
werden. Das nennt sich dann Abwrackprimie.
Oder verpuffte Konjunkturmafinahme.

Die Chinesen dagegen machen vor, wie
sich die schwichelnde Abnahme von Giitern
einfach und direkt ankurbeln lisst. In Gong’an
verordnete die Bezirksregierung ihren Beamten
per Dekret, heimische Tabakware zu qualmen.
Man befindet sich dort in hartem Wettbewerb
mit der Zigarettenindustrie der Nachbarpro-
vinz Hunan. Die Shanghai Daily schreibt von
23 000 Kartons a 10 Pickchen jihrlich, die
zwangsweise verteilt werden. 400 fiir die meis-
ten Abteilungen und Regierungsorganisatio-
nen und noch mal 140 fiir jede Schule.

Wobei nicht ganz klar ist, ob die Schiiler
sich an der wirtschaftsrettenden Maf$nahme
beteiligen diirfen und ob auf Lunge geraucht
werden muss. Wer die Quote allerdings nicht
erfiill, kann mit einer Strafe von 1000 Yuan
rechnen, immerhin 109 Euro. Chen Nianzu,
Mitglied des Gongan-Zigarettenmarktauf-
sicht-Teams, ist stolz auf die wegweisende
Konjunkturstiitze. »Wir leiten die Menschen
an, die lokale Wirtschaft zu forderne, sagt er.
Und selbst, wenn die Wirkung nicht so grof§
sein sollte wie erhofft: Verpafftes Konjunkeur-
paket klingt irgendwie besser.  ANNA MAROHN
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»Brutal viel Geld ...«

Fortsetzung von Seite 21

sitzliche Frage: Sollte das Geld, das in das exorbitan-
te Einkommen dieses 30-jihrigen Porsche-Fahrers
flie, nicht eher den Leuten zugutekommen, die ihm
vertrauen und einen Rentenvertrag abschliefen?
Nichts gegen gute Bezahlung, aber wenn es um die
Absicherung von Menschen geht, um Altersvorsorge,
wire dann nicht Verhiltnismi@igkeit geboten?

Die Seminarteilnehmer in Seefeld wittern aber
die Chance, ein Adler zu werden, die grofie Beute zu
reiflen. Wie das funktioniert, erliutert ein Referent
am nichsten Tag: »Suchen Sie neue Mitarbeiter. Das
ist das passive Geld, das uns alle interessiert.« An ei-
nem einzigen Mitarbeiter, der seinen Weg nach oben
mache, konne man eine Viertelmillion verdienen.
Zum Abschluss trigt der Referent seine HMI-Fabel
vor: die Geschichte eines Adlers, der im Glauben
aufwichst, ein Huhn zu sein. Einst hatte ein Bauer
ein Adler-Ei gefunden und es in den Hiihnerstall
gelegt. Vor seinem Tod wiinscht sich der Vogel, der
ein Leben lang vom Fliegen getrdumt hat: »Ach, wére
ich blof$ als Adler auf die Welt gekommen.« Den
Neuen wird eingebliut: »Wir sind alle Adler.« Dann
fahren sie nach Hause, in den groflen Autos der Vor-
gesetzten. Solche Seminare finden bis heute in Seefeld
statt, aber auch an vielen anderen Orten.

Wenn Plaschka geht, soll er sein Haus
und 40 000 Euro verlieren

2 Sabine Kregel hat so etwas etlebt. Ein HMlIler

%sprach die heute 31-J4hrige im Arbeitsamt Salzgit-

s ter an. Sie war beruflich unzufrieden, suchte eine

1% . . . . ‘e
2 Alternative, interessierte sich sofort dafiir, neben-

éberuﬂich bei der HMI einzusteigen. Sie fihrt zu

2 einem Grundseminar, fiir das sie 250 Euro zahlt,
$ ldsst sich mitreiffen. »Da lag eine Begeisterung in

°
=

g der Luft, die irgendwie seltsam war und furcht-

& erregend ansteckte«, sagt sie heute. Wihrend des

<

& Seminars muss sie telefonisch einen Freund iiber-

5 zeugen, sie und einen Vorgesetzten noch am Abend

~
<

g fiir ein Beratungsgesprich zu empfangen. Am sel-
< ben Abend durchforstet ein anderer Vorgesetzter
& Kregels Unterlagen, um zu sehen, ob es auch fiir
g sie etwas Besseres gibt. »Natiirlich gab es etwas

he]

(O]

S Besseres — eine Rentenversicherung tiber die HMIL.
2 Er wollte die Versicherung fiir mich abschliefSen,

& die Abschlussprimie sollte ich spiter bekommen.«

g€ Erst nach dem Wochenende kommt sie zur Ver-

ke

/picture-all

3 nunft, steigt aus, erhilt noch einige Anrufe und

lan:

einen unerbetenen Besuch am Arbeitsplatz.
Plaschka, der DVAG-Umsatzbulle, hat Schlim-

e meres erlebt. Nach seinem Entschluss aufzuhéren

s klingelt ein Weggefihrte an seiner Tiir, will ihn um-

£ stimmen. Er wird ausfallend und droht, dass Plasch-
< ka sein Haus und 40 000 Euro verlieren werde. Und

&

ce/d

5 all das, nachdem Plaschka fast 20 Jahre hauptberuf-
g lich fiir die DVAG geackert hatte.
Seine Karriere hatte im Sommer 1985 begonnen.

£ Damals wurde er Zeitsoldat. Ein Vorgesetzter sprach

¢ thn an. Nun, da er Beamter auf Zeit sei, benétige er

=1

e/

o
[a)]

<<

s eine private Absicherung und kdnne vermogenswirk-

2 same Leistungen anfordern. Ein Oberleutnant erstellt
¢ eine »Vermogens- und Subventionsanalyse«, dann
; berdt der Kompaniechef. Plaschka unterschreibr. Jetzt

& soll er auch Mitarbeiter werden. Er zogert. Hartnickig
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FREUNDE: Helmut Kohl und DVAG-Griinder Reinfried Pohl 1995,
Michael Schumacher 2005, Ex-Vorstand Friedrich Bohl 2008 (Zweiter von links)

Schneller sein als die anderen

STEFAN MAUER heuerte beim Finanzdienstleister AWD an. Ein Erfahrungsbericht tGber seine ersten Schritte in der Vertreterwelt

Is der Pilot vollen Schub auf die Triebwerke
Agibt und die Beschleunigung mich in den

Sitz driicke, ist meine Entscheidung gefallen:
Ich werde aussteigen. Nicht aus diesem Flugzeug,
mit dem ich in Urlaub fliege, sondern bei einem
der grofiten Finanzberater Deutschlands. Beim
AWD. Dabei bin ich noch gar nicht lange dabei.

»Gerade am Anfang miissen Sie Gas geben, um
als Finanzberater erfolgreich zu sein. Wie bei einem
Flugzeugstart.« Das hat Gerhard Wolf (Name gein-
dert) mir wieder und wieder gesagt. Er war in den
vergangenen drei Monaten mein Mentor. Und noch
nie hat eine Organisation und ihre Art zu denken
mich so schnell in ihren Bann gezogen.

Meine Zeit beim AWD beginnt mit einem selt-
samen Bewerbungsverfahren. Zwei Stunden nachdem
ich ein Formular im Internet ausgefiillt habe — Stu-
dent kurz vor dem Diplom, an Finanzen interessiert,
zielstrebig, giinstig und fleiflig, sucht Job —, hére ich
die Stimme von Gerhard Wolf am Telefon. »Sie ha-
ben sich beworben, und wir méchten Sie kennenler-
nen. Kommen Sie doch nichsten Montag in mein
Biiro, und bringen Sie Thren Lebenslauf mit.«

»Sonst nichts?«

»Sonst nichts.«

Das Vorstellungsgesprich ist ein Kaffeeklatsch,
bei dem mein kiinftiger Chef mit mir {iber seine Fa-
milie, sein Haus, sein Auto und mein Interesse an
Borsenkursen und spekulativen Investments plaudert.
»Ich wiirde Thnen etwas abkaufen, das ist erst mal das
Wichtigste. Alles Weitere entscheidet unser Test
fir Fithrungskrifte«, lautet das Fazit nach fast
zwei Stunden. Ich bekomme noch den Rat:
»ADb jetzt zichen Sie am besten immer ein
weifSes Hemd mit Krawatte an. Daran er-
kennt man uns.«

Als ich zum ersten Mal das Kolner
Hauptquartier des AWD betrete, ist
die Prisentation bereits in vollem Gan-
ge. Es geht um Geld. Nicht das der
Anleger, sondern das der Berater. Die
Beispiele sind beeindruckend: 400 Euro
im Monat verdient man hier wohl $
schon, ohne wirklich zu arbeiten, sechs-
stellige Einkommen pro Monat scheinen
nur eine Frage der Zeit zu sein.

Die meisten der 25 Mitbewerber sind Mitte bis
Ende 20 und kommen wie ich von der Uni oder
haben eine Ausbildung gemacht und gearbeitet. Die
Gespriche auf dem Flur handeln meistens von der
Anfahrt oder dem Wetter. Kaum einer scheint sich
mit Finanzen auszukennen. Ich rede mit einem jun-
gen Fitnesstrainer. »Die Ausbildungsstelle bei AWD
ist meine groffe Chances, sagt er. Dann unterhilt er
sich mit seiner »Fithrungskraft« tiber eine Geschich-
te aus einem Motivationsbuch, das er am Tag vorher
gelesen hat: Zwei Minner wollen vor einem Biren
flichen. Wihrend der eine schon lduft, bindet der
Zweite sich noch die Schuhe. »Du musst schneller
sein als der Bir, hor auf, deine Zeit zu verschwenden,
ruft der Erste. »Nein, ich muss nur schneller sein als
dug, erwidert der Zweite. Der junge Mann und sein
Mentor lachen. Jeder hier steht unter den Fittichen
eines erfahrenen AWD-Mitarbeiters, der in den kom-
menden Monaten viel Zeit investieren wird, um
seinen Schiitzling zu einem Finanzvermittler aus-
zubilden. Auch meine Fithrungskraft ist anwesend.
»Wir brauchen Mitarbeiter, die wirtschaftlich denken
und andere tberzeugen konnenc, sagt Wolf. »Sie
sollten eine soziale Ader haben, aber keine zu starke.
Wir wollen schliefSlich auch Geld verdienen.«

Der Test beginnt mit der Frage, welches Wort
mir besser gefillt: spontan, umginglich, positiv
oder friedlich. Ahnlich geht es weiter. In 24 Auf-
gaben soll ich Worter in eine Reihenfolge bringen,
tiber deren Rangordnung ich mir noch nie Gedan-
ken gemacht habe. Die Zeitvorgabe ist so knapp,
dass ich einfach irgendetwas ankreuze. Am Ende
soll ich noch auswihlen, was ich mit einer Mil-

lion Euro machen wiirde und wie man Steuer-
geld am besten einsetzen sollte. Nach nicht mal
einer Viertelstunde ist das Ganze vorbei.
»Danke, auf Wiedersehen, wir melden
uns.«
Zwei Tage spiter sind die Fragen
ausgewertet, und ich erfahre, was AWD
nun {iber mich weif$: Mein »Leadership-Check«
hat mehr als 30 Seiten und ist extrem ausfiihr-
lich. Ich ergriffe gern die Initiative, steht da. Ich
kénne Menschen motivieren. Man sollte sich
mir gegeniiber nicht patriarchisch verhal-
ten. Und so weiter und so weiter.

Ich habe keine Ahnung, was das Ergebnis fiir
meine Karriere bei AWD bedeutet. Wolf erklirt es
mir: »Wirtschaftliches Denken steht fiir Sie zwar
nicht an erster Stelle im Leben, aber weit genug
oben, dass Sie bei uns anfangen kénnen. Von uns
aus kann es jetzt losgehen.«

Den Héhepunkt meiner AWD-Euphorie erlebe
ich am Samstag nach meinem Test. Und auch den
Tiefpunkt. Ich passte zum Unternchmen, hatte man
mir gesagt. Ich konne mir nur noch selbst im Weg
stchen, hatte man mir gesagt. Jetzt erklire der Ge-
bietschef mir und den anderen Bewerbern, die es
geschafft haben, was AWD fiir uns bedeuten soll:
Erfolg hat, wer »Einheiten schreibt«.
Einheiten gibt es fiir jedes Finanz-
produkt, das ein Kunde abschliefSt.
Von der Riester-Rente tiber die pri-
vate Krankenversicherung bis hin
zum Kauf von Investmentfonds. Pro
Finheit, lerne ich weiter, verdiene ich
am Anfang vier Euro, spiter mogli-
cherweise mehr als zehn Euro. Die
Zahlen am Ende der Berechnungen
sind gigantisch: Nur zwei oder drei
Riester-Vertrige und eine kleine Ver-
sicherung im Monat, und schon habe ich 5000 Euro
in der Tasche. Wer in der Hierarchie aufsteigt, ver-
dient an denen mit, die unter ihm sind — Tausende
Euro, wenn die sich anstrengen. Man zeigt uns Rang-
listen der besten Gebietsleiter. Die Zahl der geschrie-
benen Einheiten ist an der Spitze sechsstellig, wir
Bewerber rechnen: Diese Leute miissen Einkom-
mensmillionire sein. Der Chef erklirt: »Die Gewin-
ne mogen Thnen hoch vorkommen. Aber in der Fi-
nanzbranche steckt nun mal so viel Geld. Auch fiir
Sie.« Mein Mentor holt mich ab. Auf dem Weg in
sein Biiro sprechen wir dariiber, dass bei AWD nie-
mand angestellt ist, sondern alle Berater selbststindig
arbeiten. Wir sprechen dariiber, warum das besser ist,
auch steuerlich. Wir sprechen iiber den Porsche, den
er als Dienstwagen fihrt. Und tiber den Aston Mar-
tin seines Vorgesetzten.

AWD méchte mir eine Party schenken, erklirt
Wolf in seinem Biiro. Bis zu 1000 Euro darf ich
fir Essen, Trinken und Unterhaltung ausgeben.
Ich soll moglichst vielen Menschen davon erzih-

AWD-CHEF
Carsten Maschmeyer
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schwirmt der Kompaniechef von Geld und Anerken-
nung. Irgendwann startet Plaschka seine Karriere bei
der DVAG - zeitgleich mit dem Bruder. Sie sind zu-
nichst »Vertrauensleutex, kassieren fiir Termine, die
sie fiir Bekannte organisieren, die dann von Plaschkas
Vorgesetzten beraten werden. Plaschka erlebt ein Se-
minar, »auf dem schon ordentlich geprotzt wurdex.
Der gelernte Gas-Wasser-Installateur schaut in eine
andere Welt, besucht Seminare und wird Vermogens-
beraterassistent. Im April 1990 steigt er hauptberuf-
lich ein.

Im Jahr 2000 erlebt Rechtsanwalt Kai Behrens ein
DVAG-Seminar in Aschaffenburg: Umsatzbullen
erhalten Auszeichnungen, ihre Autos werden auf dem
Parkplatz bestaunt, geschulte Redner heizen ein. »Es
war die perfekte Samstagabendshow, und ich dachte
mir: Das kann doch alles nicht wahr sein!« Ein Freund
hatte Behrens damals fiir das Seminar gewonnen.
Zwei Jahre spiter braucht dieser Freund Behrens
Hilfe: Die in Aussiche gestellte Karriere ist ins Stocken
geraten, er will die DVAG verlassen. Nun beginnt
eine ganz andere DVAG-Karriere — die des Rechts-
anwalts Kai Behrens. Er kimpft fiir Vermogensbera-
ter und auch fiir ihre Kunden. Seit 2002 hat er 300
Mandanten vertreten. »Viele Aussteiger erfahren Ag-
gressionen: Beleidigungen, Telefonterror und Haus-
besuche«, sagt Behrens. Rabiater als alles, was er
bisher gekannt habe.

Dutzende Aktenordner mit der Aufschrift
»DVAGc fiillen eines der Regale im Biiro von Beh-
rens. Akribisch sammelt der 46-Jdhrige Material zur
DVAG. Auf dem Tisch liegen ein Vermogensberater-
vertrag, eine Tabelle mit den Grundprovisionen,
Informationen zum DVAG-Versorgungswerk, von
dem hauptberufliche Mitarbeiter profitieren, die
konstant Leistung bringen, und ein szern online-Ar-
tikel aus dem Jahr 2007: Die DVAG hatte sich an
Kunden von Lebensversicherungen gewandt, die
Vertrige seien schlechter als die nun zu empfehlenden
Riester-Renten. Die Umstellung erfolgte im Wesent-
lichen zum Wohle der Vermdgensberater. Frische
Provisionen flossen. Etliche Vermittler kimpfen um
ihre eigene Existenz. Behrens rechnet vor: »Wenn
man den Gesamtumsatz der Deutschen Vermégens-
beratung durch die Anzahl der Mitarbeiter teilt,
kommt man auf einen Durchschnittsumsatz von
etwas iiber 2000 Euro monatlich. Wenn man sich
tiberlegt, dass es Vermogensberater gibt, die monat-
lich 30 000 Euro und mehr erhalten, liegt es auf der
Hand: Viele Vermdgensberater haben existenzielle
Probleme.«

Ganz oben in der DVAG steht ein Mann, den sie
den »Doktor« nennen: Reinfried Pohl. Er ist Milliar-
dir und Ubervater der mehr als 37 000 Vermogens-
berater. Der 80-Jahrige hat den Finanzvertrieb 1975
gegriindet. Fiir einen Riickzug fiihlc er sich zu jung,
aber unlingst hat Pohl die Weichen dafiir gestellt,
dass die Vertriebsfirma in Familienhand bleibt, und
den Anteil seiner Sohne erhéht. Pohl schmiickt sich
und die DVAG mit Aushingeschildern und Werbe-
partnern wie Michael Schumacher, Otto Rehhagel
oder Joachim Loéw. Er pflegt auch wichtige Kontakte
in die Politik. Er ist Duzfreund von Helmut Kohl,
der heute Vorsitzender des DVAG-Beirats ist. Kohls
fritherer Kanzleramtsminister Friedrich Bohl safd
viele Jahre im DVAG-Vorstand, bevor er im April an
die Spitze des Aufsichtsrats wechselte. Dem Vorstand
gehore seit April 2008 auch der ehemalige hessische
Wissenschaftsminister Udo Corts an, der noch 2007

len, was ich demnichst mache. Mindestens 100
Einladungen soll ich verschicken. Wolf ziickt ein
Heft. Networking, Kontakte und Empfehlungen lau-
tet der Titel. Auf den Seiten sind Schaubilder mit
vielen bunten Pfeilen und leere Tabellen, in die
Adressen eingetragen werden sollen. »Bis Sie hier
fest anfangen, sollten da mindestens 250 Namen
drinstehenc, sagt Wolf. »Und jetzt nehmen Sie mal
Thr Handy.«

Schlagartig wird mir bewusst: Das Geld des
AWD kommt von Menschen. Von denen aus
meinem Handy. »Sie rufen jetzt mal bei einem Ih-
rer Freunde oder Verwandten an und fragen, ob
Sie AWD als Thren neuen Arbeit-
geber vorstellen diirfenc, sagt Wolf.
»Wenn das nicht klappt, mache ich
den nichsten Anruf.« Er nennt
diese Kontakte »Meinungstriger-
gespriche«. Es komme nicht da-
rauf an, dass diese Leute sich wirk-
lich vom AWD beraten lassen. Sie
sollen mich nur weiterempfehlen,
bei ihren Freunden und Bekann-
ten. Wir sitzen uns an Wolfs
Schreibtisch gegeniiber und iiben
Anrufe. »Ich bin Thr Onkel. Wie bringen Sie mich
dazu, Sie zu einem Gesprich einzuladen?« Ich
rede los. Immer wieder unterbricht er, gibt Feed-
back. »Sie brauchen zu lange, um zum Punket zu
kommen. Sagen Sie einfach: >Ich habe eine Bittes,
und legen Sie dann los.« Ich fithle mich unwohl,
mochte in seiner Gegenwart nicht telefonieren.
Wir tiben linger als eine Stunde, bis er mich ent-
ldsst. Ich darf allein telefonieren, bekomme aber
einen festen Auftrag: »Wenn die ersten beiden
Anrufe nicht klappen, horen Sie auf, und wir ma-
chen den Rest gemeinsam.«

An vier Samstagen schult mich der AWD in
»Grundlagen der Kommunikation und Finanzbera-
tung«. Da geht es um die richtigen Worte im Bera-
tungsgesprich und die Palette des AWD-Angebots.
In einer Prisentation bekommen wir Schritt fiir Schritt
aufgezeigt, wie man seine Kunden als Berater am bes-
ten anspricht: »Halten Sie den Finanzmarke fiir eher
iibersichtlich oder uniibersichtlich?« Antwort abwar-
ten, dann: »AWD macht den Markt {iberschaubar.«
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die Laudatio hielt, als das Land Hessen Pohl den Ti-
tel eines Professors verliech. Auch Ex-Finanzminister
Theo Waigel sitzt im neunkopfigen Aufsichtsrat.

Bundeskanzlerin Angela Merkel sprach am 20.
November 2008 auf einer DVAG-Vertriebskonferenz
zu iiber 8000 Vermogensberatern. Sie lobte das Fa-
milienunternechmen (vein klassisches Konzept der
sozialen Marktwirtschaft«) und schwirmte von einem
Treffen vor vier Jahren: »Damals wie heute hat mich
schon allein die Zahl der Vertriebsmitarbeiterinnen
und -mitarbeiter zutiefst beeindrucke, weil sie etwas
tiber das Wurzelgeflecht aussagt, das ein Stiick Sicher-
heit in unserem Lande schafft, wobei hinter jedem
von Thnen Engagement steht, die Fihigkeit, Men-
schen anzusprechen, kennenzulernen und ihnen
beratend zur Seite zu stehen.« Uberaus freundliche
Worte an die versammelte Vertriebstruppe.

Die Riester-Rente ist ein Konjunktur-
programm fiir die Finanzberater

Wihrend die DVAG als der CDU nahestehend gilt,
kann man dem AWD eine Nihe zur SPD attestieren.
Im Wahlkampf 1998 finanzierte AWD-Chef Carsten
Maschmeyer eine 600 000 Euro teure Kampagne fiir
Gerhard Schroder: »Ein Niedersachse muss Kanzler
werden.« Schroders Regierungssprecher Béla Anda
ist seit April 2006 Kommunikationschef des AWD.
Und gerade hat der Ex-»Wirtschaftsweise« Bert Rii-
rup, SPD-Mitglied, als Chefokonom bei dem Finanz-
dienstleister angeheuert. Neben der personellen Nihe
gibt es auch eine finanzielle Verbindung: In den Jah-
ren 2004 bis 2006 spendete die DVAG 436 150 Euro
an die CDU. Auch andere Banken und Versicherer
gaben grofiziigig, mehr als zehn Millionen Euro in
zehn Jahren flossen an Parteien. Die Firmen konnten
es sich leisten. Vor allem die Riester-Rente war ein
Konjunkturprogramm fiir die Finanzbranche.

Der DVAG-Griinder hat inzwischen auch eine
gute Presse. Im August 2008 nahm ihn das manager
magazin auf die Titelseite. Die unglaubliche Karriere
des Reinfried Pohl: Deutschlands bester Verkiufer, stand
da. Von der Nummer wurden mehr als 162 000
Exemplare verkauft, im Vormonat waren es 136 000
und im folgenden 125 000. Tatsichlich kaufte die
DVAG 25 000 Exemplare des Heftes, wie die Mana-
ger Magazin Verlagsgesellschaft auf Anfrage bestitigt.
»Eine Zusage oder Absprache« habe es vorher aber
nicht gegeben. »Auch uns, den Vertrieb, hat die Nach-
frage der Vermogensberatung iiberrascht, sagt Ver-
triebschef Stefan Buhr. Der Verlag weist per Druck-
rechnung nach, dass er einen Nachdruck von 28 000
Exemplaren hat anfertigen lassen.

Auch fiir Plaschka war die DVAG lange eine Er-
folgsstory. Doch dann wollte er mit seiner Anwerbe-
offensive zu hoch hinaus.

Auf eine Zeitungsanzeige hin melden sich 40 Be-
werber. Plaschka investiert Zeit und Geld, er lisst das
eigene Geschift schleifen und bezahlt die protzigen
Grundseminare fiir neue Bewerber. »Einen auf dicke
Hose machen gehort auch zum Geschifte, sagt er.
Nach einem halben Jahr ist keiner der Bewerber mehr
dabei. Und die Anfinger haben kaum Provisionen
gebracht. »In diesen Monaten habe ich 20 000 Euro
Privatgeld verbrannt, sagt Plaschka. Dass ausgerech-
net ihm das geschah. Dem Umsatzbullen.

I’_Jl7 Weitere Informationen auf ZEIT ONLINE:
www.zeit.de/geldanlage

Mit Formulierungen wie dieser, erklirt einer
der Topverkdufer von Koéln und Umgebung,
hitten wir das Ristzeug fiir das erste Gesprich
mit echten Kunden. »Es hilft, diese Sitze mehr
oder weniger auswendig zu kennen.« An Bei-
spielrechnungen zeigt man uns, wie man etwa
durch bessere Versicherungen und umgeschul-
dete Kredite das verfiigbare Geld eines Haushalts
erhohen kann. Viel Geld fiir den Berater gibt es,
so erfahre ich, wenn dieses frei gewordene Geld
dann wieder investiert wird, in einen Riester-
Vertrag oder eine Versicherung gegen Berufs-
unfihigkeit.

Wolf und ich besuchen meine Verwandten
und Freunde. Wir sitzen um 22 Uhr im Wohn-
zimmer eines Freundes, der sich offensichtlich
kostlich tiber mein weifles Hemd und die Kra-
watte amiisiert. »Wir machen dann vielleicht
noch eine Bestandsaufnahme, beraten wird heute
nichte, sagt Wolf jedes Mal, bevor wir abfahren.
Doch nach finf »Meinungstrigergesprichenc
stehe ich noch immer ohne ein einziges ausgefiill-
tes Formular da. Wolf sagt dazu nichts. Das muss
er auch gar nichg, ich setze mich schon selbst un-
ter Druck: Wenn niemand ein Formular ausfiillt,
dann bekomme ich kein Geld. Und er auch
nicht. Dann sind die vielen Kilometer, die wir
mit seinem Porsche zu meinen Freunden und
Verwandten fahren, fiir ihn Geld- und Zeitver-
schwendung.

Bei unseren Treffen kommt er jedes Mal mit
der Metapher vom Flugzeug, das beim Start be-
sonders viel Gas geben muss. Ich bekomme Haus-
aufgaben: Bis zum nichsten Treffen soll ich min-
destens 50 Menschen nennen kdnnen, denen ich
von meiner neuen Titigkeit erzdhlen kann, die ich
vielleicht sogar zu meiner Einweihungsfeier ein-
laden mochte. Bis zum zweiten Treffen sollen es
mindestens 100 sein.

Ich lerne: Der Erfolg meiner Arbeit bei AWD
wird nicht daran gemessen, wie gut ich jemanden
berate, sondern daran, wie viel Geld er am Ende
fir Produkte ausgibt, die ich empfehle. Ich soll
meine Bezichungen und Kontakte zu Geld ma-
chen. Wie gut ich berate, ist zweitrangig. Wie gut
mein personliches Netzwerk ist, das zihlt.
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