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VORWORT

as Wort »Finanzindustrie« verursacht mir Ubelkeit. Dann nimlich,

wenn diese Dienstleister den Findruck erwecken, sie seien eine In-
dustrie und schafften aus eigener Kraft Werte. Das tun sie nicht. Geld
vermehrt sich nicht aus Geld, sondern nur, wenn es in den produktiven
Wirtschaftskreislauf eingespeist wird und dort fiir eine Erh6hung der Pro-
duktion und des Warenumschlags sorgt.

Der Irrtum — oder die Irrefithrung — beginnt genau hier: dass Lohn-
abhingigen, Selbststindigen, Hausfrauen und Hausminnern, Arbeits-
losen, Studierenden oder Rentnern suggeriert wird, wir briuchten nur ein
paar Hundert Euro oder, besser noch, ein paar Tausend Euro zu irgend-
einem Institut der »Finanzindustrie« zu tragen und es vermehre sich dort
auf wunderbare Weise.

Wie wenig das stimmt, haben viele zu spiiren bekommen, die mit der
Wirtschafts- und Finanzkrise seit den beginnenden 2000er-Jahren ihr Geld
in Luft ausgelost fanden oder schlimmer noch: in den Taschen der aller-
grofiten dieser »Finanzdienstleister« verschwinden sahen. Die Masche a la
Maschmeyer, nicht nur dort, sondern ebenso bei der Deutschen Bank, bei
Goldman Sachs, bei Merrill Lynch und all den anderen.

Am hirtesten traf es diejenigen, die auf diese Weise ihr Alterseinkom-
men hatten sichern wollen. So wird es gezielt und fortwihrend gepredigt:
Wenn ihr euer Geld zur »Finanzindustrie« tragt, miisst ihr im Alter nicht
darben. Weil sich diese durch Versicherungswirtschaft und Politik gezielt
verbreitete Desinformation trotz grassierender Altersarmut auch derjeni-
gen hilt, die ihr Geld »gut angelegt« hatten, und weil es trotz aller sons-
tigen schmerzhaften Bauchlandungen im Finanzsektor weiter verbreitet
wird, wurde es hochste Zeit, der makroskonomischen Kritik an derlei Fi-
nanzmirchen mit einer Langzeitrecherche beizukommen.

Malte Kriiger hat sich in die Marchen- oder besser: Monsterwelt ein-
schlidgiger »Finanzdienstleister« begeben und von innen deren Geschifts-
gebaren kennenlernen und entlarven kénnen. In bester »Undercover«-Ma-
nier hat er sich anheuern lassen und mitgemacht bei der Akquise neuer
Einleger und kann deshalb die Strukturen einiger »Finanzdienstleister«
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aufs Konkreteste offenlegen. Ich freue mich dartiber, dass der Autor Sti-
pendiat meiner Stiftung war und vom Projekt work-watch bei seiner Ar-
beit unterstiitzt wurde.

Malte Kriiger hat erlebt, wie rabiat solche Vermogensbildner mit den
Hoffnungen ihrer Kunden auf ein bisschen Sicherheit umspringen, ja,
vielleicht auch mit deren Hoffnung auf schnell und einfach verdientes
Geld. Aber die »Finanzdienstleister« wollen ihre Geschifte machen, nicht
die der Anleger.

Es gehort zum Prinzip dieser Branche, dass sie nicht nur willens ist,
ihre Kundschaft iibers Ohr zu hauen. Es trifft auch ihr eigenes Personal.
Denn um ihr Geschift zu optimieren, werden die eigenen Leute, die es an
der Basis abzuwickeln haben, abgerichtet und scharfgemacht. Man kénn-
te Gehirnwische dazu sagen, auch wenn es sich Schulung nennt. Am En-
de ist es Antreiberei und Unterwerfung, selber denken und moralische
Skrupel werden sanktioniert. Malte Kriiger hat das erlitten und brauchte
lingere Zeit, um wieder er selbst werden zu kénnen.

»Undercover in der Finanzindustrie« sollte jeder lesen, der in Versu-
chung geridt, den Versprechungen der »Finanzdienstleister« aufzusitzen.
Auch die Politik, zumindest die sozial orientierte, wire gut beraten, die
Enthiillungen dieses Buches zu beriicksichtigen. Sie sind nimlich ein
weiterer Beleg fiir die Notwendigkeit des staatlichen Rentensystems und
einer lingst tiberfilligen Biirgerversicherung®. Viel ist zu tun, damit die
Rentenversicherung ihre Schutzfunktion wieder erhilt und nicht als Tor-
so vor sich hin kiimmert. Die »Finanzindustrie« wird diese Aufgabe ganz
sicher nicht itbernehmen.

Gunter Wallraff im Mirz 2018

In Osterreich, wo seit Jahrzehnten eine Biirgerversicherung existiert, erhalten Rentner ca.
85 Prozent ihres letzten Einkommens, hierzulande wird das Rentenniveau schrittweise auf
43 Prozent abgesenkt — so wird Altersarmut produziert.
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EINFUHRUNG
DER RENTENKOMPLEX

enn ich an meine Rente denke, habe ich Angst.

Ich bin Durchschnittsverdiener und habe eine wechselhafte und ge-
brochene Erwerbsbiografie vorzuweisen. Zeitweise habe ich als Angestell-
ter gearbeitet und zeitweise als Selbststindiger. Gleichmifige und durch-
gingige Beitrige in die Rentenkasse waren deswegen nicht drin. Deshalb
muss ich privat vorsorgen, um nicht im Alter beim Staat betteln gehen zu
miissen.

Doch wie kann ich am besten nachhaltig Vermégen aufbauen? Damit
bin ich {iberfordert. Zu eingeschrinkt ist mein Finanzfachwissen. Das ist
zum Teil auch meine Schuld. Als Kommunikationsberater verstehe ich
etwas von Rhetorik und von professioneller Gesprachsfithrung. Ich weif3
auch als Coach, mit welchen Methoden ich unterrichten muss. Was aber
weifd ich von Wirtschaft und Finanzen? Ich kenne ein paar volkswirtschaft-
liche Zusammenhinge und weifs auch ein bisschen etwas tiber Wirtschafts-
geschichte. Das, was ich halt in der Schule gelernt habe. Allerdings habe ich
mich um mein finanzwirtschaftliches Gewusst-wie fiir den Alltag viel zu
wenig gekiimmert. Ich weifs nicht einmal genau, was ein Fonds ist. Des-
halb bin ich jetzt leider viel zu abhdngig von den Experten. Und viele dieser
Fachleute sagen, ein Mittvierziger wie ich miisse bis zur Rente mindestens
300.000 Euro als Sicherheit angespart haben. Nur so kénne ich ohne Sor-
gen vor der Altersarmut in die Rente gehen und 8o Prozent meines Lebens-
standards einigermafien beibehalten fiir ein Leben, das moglichst nicht mit
75 Jahren enden soll. Oder brauche ich 400.000 Euro? Wenn man ilter
wird, wird man auch anfilliger fiir Krankheiten, und die kosten Geld. Viel
Geld - trotz Krankenversicherung. Nicht zu vergessen die Steuern, die ich
als Rentner seit dem Alterseinkiinftegesetz zu zahlen habe, und die Steu-
ern auf die Kapitalertrage. Deshalb komme ich bei einer voraussichtlichen
gesetzlichen Rente von 580 Euro im Monat auf eine Rentenliicke von min-
destens — je nachdem —160.000 oder 260.000 Euro. Ich kalkuliere jedoch
lieber mit mindestens einer Viertelmillion, weil ich auch die Inflation im
Blick haben muss. Doch selbst das scheint viel zu knapp zu sein. Wie aber
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kann ich solche Summen zusammenbekommen? Eine Immobilie habe ich
nicht. Soll ich deshalb mein Gliick an der Bérse versuchen und Aktien kau-
fen? Soll ich noch eine Lebensversicherung abschlieflen? Reichen Riester
und Riirup? Oder soll ich mein Geld in Fonds investieren? Indexfonds sol-
len ja, wenn ich die Zeitungen durchblittere, ganz grofs im Kommen sein.
Oder soll ich mein Geld in jede dieser Moglichkeiten anlegen? Werde ich
uiberhaupt bei den niedrigen Zinsen heutzutage in die Ndhe dieser Summe
kommen? Oder kann ich wieder auf héhere Zinsen hoffen?

Bei der Suche nach dem richtigen Dreh zur Vermégensbildung weif3
ich nie, wessen Urteil ich vertrauen kann. Auf allen Kanilen gibt es Finanz-
profis, die Anlegertipps haben. Zum Beispiel Wirtschaftsjournalisten wie
Anja Kohl und Mick Knauff, die das Borsengeschehen in den letzten Jah-
ren stets als heile Welt verkauft haben, als sei der Kauf von Aktien so ein-
fach und eintriglich wie beim Monopolyspiel. Und was ist mit Max Otte
und Dirk Miiller? Wirtschaftsprofessor Otte sagt haufiger mal den Crash
voraus, als wolle er iiber derartige Angstszenarien Anleger fiir seinen Ak-
tienfonds gewinnen. Auch Miiller, der sogenannte Mr. DAX, erklart gern
Laien wie mir, wie die Borse funktioniert, und bezieht die Kursbewegungen
auf die grofRe Politik. Natiirlich hat auch er einen Aktienfonds laufen. Ich
habe nur keine Ahnung, ob es sich lohnt, bei diesen Leuten einzusteigen.

Sicher: Spitestens seit der Finanzkrise liefert die Finanzwelt den Em-
porungsstoft im Mainstream: die Banker mit ihren Tricks, faule Kredite
in Finanzprodukte zu verpacken; die Borsianer, die mit ihren Zockereien
die Aktienkurse zum Absturz bringen; und die Hedgefonds-Manager,
die beim Abwickeln von Unternehmen den Heuschreckenhals nicht voll
genug bekommen. Bei diesem medialen Dauerbeschimpfungsfeuer ha-
be selbst ich mitbekommen, dass der Finanzbranche nicht recht zu trau-
en ist. Moglicherweise kann man dort gerade deswegen richtig viel Geld
verdienen. Die groflen Vermogensverwalter wie Black Rock tun das. Aber
man kann auch richtig viel Geld verlieren. Das haben die Landesbanken
gezeigt, weil sie versucht haben, beim Handel mit Derivaten am grofen
Rad zu drehen. Wie viel Gliick ist dabei und wie viel Pech? Wer hat tat-
sichlich Einfluss auf den Markt und wer nicht? Da kann ich nur mutma-
Ren. Zudem ist so vieles sehr widerspriichlich. Warum fordern uns die
Politiker immer wieder dazu auf, privat vorzusorgen? Zu diesem Zweck
hat die Politik ja auch Férderprogramme eingerichtet, damit wir Verbrau-
cher uns Riester- und Rurup-Produkte zulegen sollen. Doch warum tut sie
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das, wenn doch Verbraucherschiitzer immer wieder vor den Verlusten bei
Riirup und Riester warnen? Gerade bei Riester wiirden die Kosten der Ver-
sicherer die staatlichen Zulagen grof3tenteils auffressen. Und die Steuer-
vorteile, die die Riirup-Rente den Freiberuflern verspricht, bleiben angeb-
lich dem selbststindigen Geringverdiener vorenthalten. Sind Riester und
Riirup folglich gescheitert? Auch die stets so beliebte Lebensversicherung
soll nicht mehr das Wahre sein — wegen der niedrigen Zinsen, der zu ho-
hen Kosten und der zu geringen Uberschussbeteiligung. Stimmt nicht, sa-
gen Sprecher der Versicherer. Die Lebensversicherung sei alles andere als
ein Auslaufmodell. Sie biete einem Versicherten nicht nur die Stirke und
den Schutz einer Versichertengemeinschaft, sondern auch héhere und si-
cherere Zinsgewinne, als sie ein Privatanleger in den tibrigen Anlagen er-
zielen konne.' Ist das nur Lobbyistengerede, weil die ganze private Alters-
vorsorge nicht geheuer sein und nur den Interessen der Finanzindustrie
dienen soll? Das beklagen zumindest die Macher der Nachdenkseiten im
Internet um den Publizisten Albrecht Miiller. Deswegen fordern sie regel-
mifRig die Riickkehr zur Stirkung der gesetzlichen Rentenversicherung.
Dieses gesetzliche System mit dem guten alten Umlageverfahren sei viel
sicherer und wiirde viel weniger kosten als eine kapitalgedeckte Rente
uiber die Finanzindustrie. Die Sache hat nur einen groflen Haken: Es gibt
nicht gentigend vollwertige Einzahler. Dafiir sind in den letzten Jahren
viel zu viele unsichere Beschiftigungsverhiltnisse und Niedriglohnjobs
geschaffen worden.? Und so schnell scheinen die verantwortlichen Politi-
ker die Wirtschaftspolitik auch nicht dndern zu wollen oder die Unterneh-
men ihre Verteilungsstrategie. Also wohin mit meinem Geld?

Ich bin nicht der Einzige, der dieses Problem hat. Millionen anderen
Verbrauchern droht eine dhnliche Rentenliicke wie mir oder eine noch
grofRere. Millionen andere Leute wissen ebenso wenig wie ich, wie es geht.
Viele Verbraucher sind aber auch ermiidet von den vielen Negativmeldun-
gen tiber die Finanzindustrie. Deshalb beschiftigen sie sich nicht mehr
mit ihren Finanzen. Viele andere wiederum sind ratlos und bleiben bei
dem, was die deutschen Sparer schon immer gemacht haben. Sie kaufen
Lebensversicherungen oder Bausparvertrage, oder sie legen ihr Geld auf
einem Sparbuch an. Das bringt ihnen dann schon mal von Leitmedien wie
Der Spiegel den Vorwurf ein, sich ohne »Zins und Verstand« in die Armut
zu sparen. Stattdessen sollten wir Verbraucher endlich unser Anlagever-
halten dndern. Nur wie?

11
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Die Politiker appellieren immer wieder an uns Normalbiirger, wir miiss-
ten mehr Eigenverantwortung beweisen. Deswegen iibernehme ich jetzt
Eigenverantwortung und informiere mich iiber die Branche, {iber die ich
meine private Altersvorsorge aufbauen soll: die Finanzindustrie. Wie funk-
tioniert sie? Wie ticken die Leute dort? Welche Werte gelten dort? Was sind
die Regeln beim Vertrieb oder bei den Produktlieferanten? Was fiir Men-
schen sitze ich bei einer Beratung tiber Rentenprodukte gegentiber? Was
sind ihre Interessen und ihre Arbeitsbedingungen? Was ist ein gutes und
was ein schlechtes Produkt? Das alles muss ich wissen nach den vielen Me-
dienberichten {iber Skandale von Falschberatungen von Kunden wie mir.
Das alles muss ich wissen, wenn ich mein finanzwirtschaftliches Know-
how aufpolieren will. Das alles muss ich wissen, um entscheiden zu kén-
nen, wem ich meine paar Euros anvertraue.

Fragt sich nur, wie ich am besten anfange. Es gibt Banken, Versiche-
rungen, Finanzdienstleister, Finanzmakler und Honorarberater, und in-
zwischen gibt es auch noch die modernen Fintechs, die Altersvorsorge per
Mausklick anbieten. Nicht zu vergessen Vermdgensverwalter wie Floss-
bach von Storch; die sind aber doch eher etwas fiir wohlhabende Leute,
oder? All diese Anbieter verkaufen Produkte, die mir einen entspannten
Ruhestand versprechen. So als kénnte man Wohlstand erwerben, ohne
zu arbeiten. Vielleicht niitzt es etwas, wenn ich vorab das Standardlehr-
buch Wirtschaftslehre des Kreditwesens von Grill und Percynski lese und da-
zu noch einen Ratgeber von Warren Buffett. Ohne Fachliteratur komme
ich bestimmt nicht aus. Ich méchte aber auch die Praxis kennenlernen
und alle Spielarten des Produktverkaufs nacheinander untersuchen. Ganz
systematisch, wie das ein Journalist machen wiirde. Doch nach welchem
System soll ich vorgehen? Mache ich es wie ein Testkdufer und klappere
Bank fir Bank ab? Oder Makler fiir Makler? Wie reagieren diese Leute,
wenn ich ihnen meine Rentenliicke offenlege? Moglicherweise nehmen
sie mich nicht ernst, weil sie mich als beruflich gescheitert betrachten. Sol-
che Eitelkeiten diirfen mich aber nicht behindern. Es wird ohnehin nicht
reichen, mir von Finanzberatern aller Art Produkte vorstellen zu lassen.
Wenn ich herausfinden will, wie ein Finanzberater denkt, muss ich ins In-
nere der Branche blicken und nicht nur als Kunde auftreten.

Fehlt nur noch der Zugang, den ich als Auflenstehender und Fach-
fremder zu diesem Milieu bekommen muss. Dabei hat mir der grofle
Bruder Zufall beigestanden: Im Sommer 2014 war das. Damals trat eine

12
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Reprisentantin eines amerikanischen Kosmetikkonzerns an mich heran
und wollte mich als Vertreter fiir Schonheitscremes rekrutieren. Sie fithr-
te mich in das System des Provisions- und Strukturvertriebes ein, das ich
bis dahin nur vom Hérensagen kannte. Ein System, das grofitenteils auch
die Finanzindustrie definiert. Als hitte es die Vertreterin gerochen, dass
mich meine Altersvorsorge plagt, versprach mir diese Frau eine verlocken-
de Aussicht: ein Passiveinkommen, das auch noch exponentiell wach-
se. Das ermogliche mir finanzielle Freiheit im Alter. Ich miisste nur die
Beauty-Produkte des Konzerns fiir den Eigenverbrauch kaufen, sie wie ein
privater Einzelhdndler gegen Provision meinen Freunden und Bekannten
weiterverkaufen und weitere Vertriebspartner rekrutieren, an deren Um-
satzen ich mitverdiene. Wenn ich schén fleifkig sei, konne ich bereits nach
kurzer Zeit 4000 Euro monatlich verdienen. Ich tiberlegte in der Tat, die-
ses Business nebenberuflich auszuprobieren. Meine Zukunftsangst hatte
mich derart unkritisch gemacht. Zum Gliick erkannte ich rechtzeitig, dass
es sich um ein ausbeuterisches Pyramidensystem handelt. Die Vertriebler
auf den unteren Linien der Pyramide rackern sich fiir die oberen Linien ab,
ohne dass sich ihre Wohlstandstrdume erfiillen.

Deshalb schaute ich mir das Gewerbe nun besonders genau an. Zu die-
sem Zweck wandte ich mich an Giinter Wallraff und work-watch, seinen
Verein zum Schutz von Arbeitnehmerrechten. Dort konnte man mich aber
nicht mit Opfern eines derartigen Pyramidensystems zusammenbringen.
Ich bekam aber etwas Besseres: Man vermittelte mir den Kontakt zu einem
Aussteiger aus einem der groflen deutschen Strukturvertriebe, der einen
Hilferuf an work-watch gesandt hatte, wegen der Ausbeutungspraktiken
dort. Ich gebe zu: Von diesem Finanzstrukturvertrieb wusste ich bis da-
hin nicht viel. Ich kannte vor allem die Werbung mit einem Prominenten.
Ansonsten nur ein paar Fakten: Mit einigen Millionen Kunden einer der
Marktfiihrer der verkaufenden Finanzindustrie und zielt auf Verbraucher
meiner Einkommensklasse ab.

Gerade deshalb waren die Insiderkenntnisse des Informanten tiber
den Massenvertrieb der ideale Einstieg fiir mich. Wie gut, dass er mich mit
Material und noch mit weiteren Informanten zusammenbringen konnte,
auch wenn sie fast alle anonym bleiben wollen. Leichter konnte ich keinen
Zugang bekommen. Denn bei meinem Verdienst muss ich natiirlich prii-
fen, ob es sich fiir Leute mit meinem Status lohnt, Kunde zu sein. Mog-
licherweise werden einzelne Vertriebler dort ausgebeutet. Doch darf ich

13
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bei meiner Altersvorsorge nach der Moral gehen, solange ich nicht selbst
dort arbeite? Ich kaufe auch bei Amazon billige Biicher, obwohl ich weifs,
dass sich die Mitarbeiter dort bei Niedriglohnen abschuften und von ih-
ren Vorgesetzten schikaniert werden. Wenn ich bei einem Finanzvertrieb
eine seridse Unterstiitzung erhalte, um meine Rentenliicke annihernd
schliefen zu kénnen, miisste ich eigentlich zugreifen. Wenn nicht, muss
ich mich eben mit den Banken, Maklern oder den Fintechs beschiftigen.
Entscheidend ist: Wo haben Normalos wie ich die beste Chance, ihren Le-
bensstandard im Alter einigermafien halten zu kénnen? Gibt es fiir uns
Sparer iiberhaupt eine Losung? Oder muss sich unsereins damit abfin-
den, im Alter arm zu sein? Um erste Antworten darauf zu finden, bewerbe
ich mich zunichst einfach einmal. Es ist niitzlich zu wissen, wie die ande-
re Seite mich und alle anderen Kunden betrachtet. Mit Fiirsorge, Gleich-
giiltigkeit oder Verachtung?

Malte Kriiger im Mirz 2018

14
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DER VERMOGENSBERATER —
DEIN FREUND UND HELFER BEI
DER ALTERSVORSORGE?

An welcher Stelle ist ein Bewerbungsgesprach erfolgreich? Ich finde, wenn
ich gesagt bekomme, dass ich in dem Unternehmen sehr erfolgreich wer-
den kann. So dhnlich bewertet man mich nach einem ersten Kennenler-
nen. Dabei kennt mich der Mann gar nicht.

Ich habe einfach unter einem falschen Namen angerufen und gesagt,
ich komme aus der Bildungsbranche und sei Kommunikationsexperte.
Passend zur Finanzindustrie habe ich mich als Herr Gier vorgestellt. Ich
sei an einem Job interessiert. Zwar wisse ich nicht viel tiber Finanzen,
aber mit meinem Wissen tiiber professionelle Gesprichsfithrung miisse
ich eigentlich fiir den Vertrieb sehr geeignet sein. Und das méchte ich bei
der Nummer eins der Finanzdienstleister gern einmal ausprobieren. Na-
tuirlich sage ich nicht, dass ich herausfinden mochte, wie attraktiv jemand
tiir eine Vertriebsmaschine ist, der behauptet, alle rhetorischen Manipu-
lationstechniken zu kennen. Ich will einfach wissen, was dran ist an dem
Vorurteil, Finanzberater wiirden die Kunden regelmifig iibervorteilen.

Einen Lebenslauf oder etwas Ahnliches muss ich nicht vorlegen. Kei-
ner kontrolliert meine Personalien. Gut moglich aber, dass man jedem
Interessenten sagt, er konne grofl herauskommen, um ihn so richtig heif}
zu machen auf das Geldverdienen. Wir haben September 2015, und der
Ort dieser Bewerbung ist ein Biiro in Hamburg. Dort prasentiert sich
mein Gesprichspartner als sportlich-sehniger Typ von Anfang 5o und
tragt einen elegant-lassigen dunklen Anzug ohne Krawatte und mit of-
fenem Hemdkragen. Gar nicht so spieflig und iiberkorrekt, wie ich es
von einem Mitglied der Finanzindustrie vermutet habe. Als Direktions-
leiter hat er die hochste Vertriebsstufe innerhalb des Strukturvertriebs
erreicht. Drei Trophden thronen auf seinem Biiroschrank fiir seine her-
ausragenden Vertriebsleistungen. Uber ihm stehen nicht mehr viele, al-
lenfalls vielleicht noch die Zentrale mit der Geschiftsleitung, den Vor-
stinden, den Bereichsvorstinden und den Organisationsleitern. Er selbst
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bezeichnet sich als Ausbilder in der Firma. Obendrein sitzt er sowohl bei
der THK im Pruifungsausschuss fiir die Sachkundepriifung fiir Finanz-
anlagenfachleute. Er muss demnach ein geschultes Auge fiir fachliche
Qualitit haben.

Ich erklire, warum ich fiir den Vertrieb so geeignet sein konnte. Auf-
grund meiner Fachkenntnisse weifd ich, wie man Verkaufsgespriche
fuhrt. Ich weif}, wie man das Nein der Kunden in ein Ja umwandelt. Da-
rin habe ich einen Vorsprung gegeniiber vielen anderen Vermogensbera-
tern. Dazu liefere ich noch ein wenig Namedropping mit Hinweisen auf
die Verkaufsschule des Neurolinguistischen Programmierens#, auf Ru-
pert Lays Manipulation durch die Sprache’ oder auf die Beeinflussungs-
psychologie von Werner Correll.® Das scheint das richtige Stichwort zu
sein. Denn mein Gegentiber kennt Correll personlich. Es funktioniert al-
so. Er will mich haben und liadt mich zu dem tiblichen Infoabend ein.
Ganz der Firmenreprasentant, verkauft er die Firma zundchst aber noch
als Finanzwohltiter. Na ja, er kann auch schlecht sagen, wir beeinflus-
sen die Kunden gegen ihre Interessen. Vielmehr preist er, Teil eines Kon-
zerns zu sein, dessen Allfinanzberatung einmalig sei auf dem Finanz-
markt. Dabei redet er immer von wir, also er und die Firma: Sie seien
die Sammelstelle aller denkbaren Finanzdienstleistungen, und mit die-
sem Gesamtpaket machten sie die Kunden gliicklich. Sie seien seine Hel-
fer. Denn sie boten eine echte Beratung an. Ein Vermogensberater unter-
scheide sich dadurch ganz entschieden von einem Bankberater: Bei ihnen
gehe es nicht darum, dem Kunden ein Produkt nach dem anderen aufzu-
driicken. Sie holten den Kunden nicht unter einem falschen Vorwand in
die Bank. Sie gingen zum Kunden, und dort machten sie erst einmal eine
detaillierte und komplette Analyse seiner Finanzverhiltnisse und seiner
Wiinsche. Wie siehst du dich eigentlich in deiner Finanzsituation? Das
biete ein Banker nicht.

Ach echt, denke ich mir. Die Besonderheit, von der er spricht, ist ei-
gentlich eine Selbstverstindlichkeit. Keine Ehe-, Erziehungs-, Berufs- oder
Rechtsberatung kommt ohne eine derartige Bestandsaufnahme aus. Oh-
ne die gibt es gar keine Beratung. Wie schlecht muss es also um die Bera-
tung innerhalb der Finanzindustrie insgesamt bestellt sein, wenn bei die-
sem Strukturvertrieb die Einhaltung einer Selbstverstindlichkeit schon
als Qualititsnachweis gilt; ein Nachweis, den die anderen Mitspieler des
Finanzmarktes iiberhaupt nicht erbringen konnen.
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Zwei Wochen spiter beim Infoabend gibt es eine noch stirkere Dosis der
Eigenwerbung. Das Ganze findet in einer Art Berufsbildungszentrum statt.
Von diesen Zentren im kitschigen Firmenlogodesign hat die Firma mehre-
re iiber die ganze Republik verteilt. Die Sprecherrolle iibernimmt ein junger
Charmeur von 27 Jahren. Ein gutaussehender und einfiihlsamer Typ, der
jugendliche Frische verspriiht. Es fillt sofort auf, dass er es gewohnt ist, vor
Publikum zu reden. So eingespielt sind seine Sitze und Gesten. In dieser
Professionalitit ist er den meisten seiner Zuhorer weit voraus. Ungefihr 30
Interessenten sind gekommen, neben zehn Angestellten, die als ihre Be-
treuer an ihrer Seite sitzen — so wie mein Betreuer an meiner. Darunter be-
finden sich ein paar Abiturienten auf der Suche nach einem Karriereweg,
ein arbeitsloser Elektriker, der raus aus seinem Dreck will, wie er sagt, und
ein paar Verkiduferinnen, die genug haben von ihrer schlecht bezahlten Ar-
beit. Kein Problem, versichert unser Seminarleiter. Bei der Firma seien alle
gut aufgehoben. Dort diirfe man offen tiber Geld sprechen.

Ausbildungsbeauftragter nennt er sich und berichtet mit aufgesetzter
Euphorie von seinem letzten Kundenbesuch: Geweint habe sein Kunde vor
Freude iiber seine Beratung. Eine bessere Bestitigung kénne man sich als
Berater gar nicht wiinschen. Worauf er mit dieser Anekdote abzielt, ist na-
tiirlich klar: Ich habe einen Traumberuf als Vermogensberater, weil ich die
Triume meiner Kunden wahr mache. Wie aber ist so viel Gliick fiir den Kun-
den moglich? Ein Vermogensberater ist selbst gliicklich, weil sein Job alle er-
denklichen Berufswiinsche erfiillt: wie Selbstverwirklichung, Unabhingig-
keit, Kontakte und natiirlich Geld. Die Befriedigung, unternehmerisch etwas
aufzubauen, ist verkniipft damit, etwas Sinnvolles zu tun, gerade weil ein
Vermdogensberater dem Kunden so viel Freude bereite. Auch unser Ausbil-
dungsbeauftragter redet viel von wir, wenn er die Wohltaten von Vermégens-
beratern aufzihlt. Damit meint er sich und alle Anwesenden.

Wir sind fiir den Kunden ein Navigator in der Finanzwelt. Wir kliren
auf, wie man den Rentenbescheid richtig liest. Wir bauen Vermoégen auf
und zeigen Tricks, wie man sich steuerliche Vorteile sichert. Wir erarbei-
ten fiir den einzelnen Kunden ein steuerliches Konzept fiir die Zukunft.
Das Motto dabei: Wir sind keine Vergangenheitsverwalter, sondern Zu-
kunftsgestalter. Man kann also sagen, wir bringen zwar keinen Geldkoffer
mit, aber wir sind immerhin nahe dran. Zumal wir auch dem Biirger ge-
gen den Staat helfen wiirden, der ihm mit seinen Gesetzen das Geld aus
der Tasche ziehen will.
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Gemeint sind damit Gesetze wie das Alterseinkiinftegesetz von 2005 iiber
die Rentenbesteuerung. Der Staat ist also der Gegner, und die Struktur-
vertriebler sind die Beschiitzer. Solch ein Freund-Feind-Schema schaftt
Identifikation. Wer glaubt denn noch, dass die gesetzliche Rentenversi-
cherung ausreicht? Natiirlich keiner von den Zuhoérern. Ich glaube das
auch nicht. Und weil die Rente nicht mehr sicher ist, sei Vater Staat auch
die beste Werbeagentur fiir die Firma. Unfreiwillig natiirlich. Und bei die-
sem Freund-Feind-Schema hitte ich als Vermégensberater die Kunden-
brille auf und béte eine branchenneutrale Beratung an. Warum ist das so?
Weil Vermogensberater keine Produktverkiufer sind, sondern eine Bera-
tung liefern. Ist das nicht toll? Niemand von den Anwesenden sagt nein.
Warum auch.

Um all diese Ertrige des Vermdgensberaterberufes genieflen zu kon-
nen, miisse man natiirlich auch etwas tun. Die heile Welt kann auch unser
Seminarleiter nicht versprechen. Deswegen brauche ein Vermégensberater
Mut, Zeit und Ausdauer — vor allem am Anfang. Denn die Arbeit fiir die
Firma sei nicht der Weg zum schnellen Geld. Das Geld komme erst lang-
fristig. Wie viel jeder davon investiere, entscheide jeder selbst. Folglich ent-
scheide jeder auch selbst iiber seinen Verdienst. Damit diese Aussicht uns
nicht abschreckt, macht er uns noch einmal richtig heifl. Als er einst 18
Jahre alt war, habe er noch davon getraumt, im Monat 5000 Euro zu ver-
dienen. Jetzt sind 5000-Euro-Monate schlechte Monate fiir ihn. Das heifst
nicht, dass es jeder schafft. Natiirlich nicht, andernfalls wire die Firma ja
auch nichts Besonderes. Das heifst, nur wenn ich mehr leisten will als an-
dere, bin ich hier richtig. Mehr heifit, mehr als die anderen auflerhalb. Bei
der Firma lohne sich Leistung also noch.

Bis es aber soweit ist, fingt man an als Vertrauensmann und verschafft
der Firma und sich selbst Kontakte aus seinem privaten Umfeld. Dann
wird man zum Vermogensberater-Assistenten und begleitet seinen Be-
treuer zu Kundengesprichen und darf auch erste Analysen vornehmen.
Bis man schlieRlich selbst das Kundengesprich fithren darf. Von dort aus
arbeitet man sich weiter hoch tiber den Agenturleiterposten, den Regio-
nalgeschiftsstellenleiter, den Hauptgeschiftsstellenleiter bis hin zum
Direktionsleiter. Auf diesem Weg sammelt jeder Karriereeinheiten und
nicht Geld. Diese Karriereeinheiten berechnen sich zum Beispiel aus der
Laufzeit und der Beitragssumme der verkauften Produkte. Dadurch wird
die Beratung angeblich neutral gestellt. Auf diesem Weg legt jeder diver-
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se Priifungen ab, damit der Erwerb von Fachwissen gesichert sei. Das sei
auch als Auslese gedacht, weil nur Leute mit Charakter und Ausdauer sich
diesen Priifungen aussetzen wiirden. Ohne diese Qualititsnachweise ha-
be man ohnehin keine Chance auf dem Markt.

Eine Vertrieblerin fiir Druckertoner zieht zufrieden Bilanz, als wolle
sie eine Aufbruchsstimmung verbreiten. »Das gefillt mir hier. Hier muss
ich dem Kunden nichts andrehen. In meinem Beruf muss ich unausge-
setzt Leute verarschen.«

Mein Erstkontakt und ich vereinbaren, dass ich wegen meiner Wis-
sensvorspriinge Schulungseinheiten iiberspringen kénne. Also doch. Ich
soll anscheinend moglichst schnell in den Verkauf. Ein paar Wochen spi-
ter geht es in mein erstes Seminar. Dort erweist sich, wie verlogen der
Slogan unseres Ausbildungsbeauftragten war: »Wir sind keine Produkt-
verkdufer.« Das Schulungsthema ist nicht umsonst der Karriereweg des
Vermogensberaters und wie ich ihn zu organisieren habe. Verkaufen? Na-
turlich. Nur: Verkaufsdruck gibt es angeblich keinen. Warum das so ist,
peitscht uns ein ehemaliger Marineoffizier mit zackigem Befehlston in die
Kopfe. Fiir mich als Vermogensberater gebe es keine Produktvorgaben.
Ich entscheide selbst, was ich verkaufe. Gerade darin soll meine Eigen-
stindigkeit bestehen. Ich werde bezahlt nach den Karriereeinheiten, und
darauf, wie die zustande kommen, werde nicht geschaut. Das ist natiirlich
grofitenteils gelogen. So viel weifd selbst ich als Laie, dass die Firma ein
gebundener Vertrieb ist. Der ehemalige Marineoffizier scheint aber {iber-
haupt nicht zu liigen, wenn er das Wissen, und vor allem das Finanzfach-
wissen diskriminiert.

Als Vermégensberater brauche ich neben dem Kénnen, dem unbeug-
samen Willen und der Fahigkeit zur Selbstorganisation auch Wissen, um
in meiner Selbststindigkeit Erfolg zu haben. Allerdings: Zwischen Wissen
und Konnen gebe es noch einen feinen Unterschied. Zwischen beiden Fel-
dern bestehe eine klare Trennung, die sich widerspiegle in der Trennung
zwischen Finanzfachwissen und Verkaufskonnen. Der Referent ordnet
das Finanzfachwissen dem Feld des Wissens zu und die Verkaufsfihig-
keit dem Feld des Konnens. Dabei habe Wissen kaum etwas mit einem
verwertbaren Kénnen zu tun und besitze deshalb einen geringeren Wert.
Finanzfachwissen steht also unter Verkaufskonnen. Und ich dachte im-
mer, das Finanzfachwissen sei eine unverzichtbare Grundlage einer Bera-
tertitigkeit in dieser Branche. Der Referent sieht das anders: Kénnen ent-
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stehe erst durch Praxis und nicht durch Wissen. Dass Wissen und Konnen
sich gegenseitig bedingen und dass das eine aus dem anderen folgt, dazu
verliert der ehemalige Marineoffizier kein Wort. Er liefert mit dieser Tren-
nung von Wissen und Kénnen die tibliche Diskriminierung der Theorie
gegeniiber der Praxis. Dadurch bestitigt er das oft gebrauchte Vorurteil,
dass grau doch alle Theorie sei. Denn vielerorts gilt nur die Praxis als iiber-
zeugend und lebenserhaltend und nicht die Theorie. Die Absicht ist leicht
zu durchschauen: Die Diskriminierung des Fachwissens soll den Vermo-
gensberater in seinem Tun als Verkaufer aufwerten, und er selbst soll sich
dadurch besser fiithlen. Er soll sich sagen: Ich bin gut, weil ich Produkte
verkaufen kann, und nicht, weil ich etwas iiber Finanzen weif3. Als Ver-
braucher auf der Suche nach der besten Altersvorsorge habe ich jetzt schon
fast genug von der Firma. Beratung soll also gar nicht stattfinden. Stattdes-
sen bekomme ich es mit Finanzberatern zu tun, die sich an mir abarbei-
ten sollen. Denn ein erfolgreicher Verkauf ist ihr Charakternachweis, ein
wichtiger Baustein zur Karriere, von der ihre Bedeutung abhingt. So als
sei Misserfolg ein Nachweis fiir einen Charakterdefekt.

Nach diesem Vortrag sind mein Erstkontakt und ich uns einig. Es geht
weiter. Er will mich auf einer hoheren Karrierestufe einsteigen lassen, als
es sonst iiblich ist, moglicherweise gleich als hauptberuflicher Agentur-
leiter. Hier scheint er es eilig zu haben. Dabei sieht es so aus, als besitze
er die Macht, das Karrieresystem der Firma willkiirlich abzudndern. Nor-
malerweise fingt man ganz unten als Vermégensberater-Assistent an. Er
scheint aber der Entscheider zu sein und derartige Weisungsbefugnisse
zu besitzen. Fuir das nichste Mal gibt er mir gleich Schulungsunterlagen
mit. Inhalt ist das Produkt Vermoégensaufbau und Sicherheitsplan, eine
Rentenversicherung mit den Zusatzbausteinen Berufsunfihigkeitsver-
sicherung, Todesfallschutz, Pflegeversicherung und Kapitalaufbau. Ein
Multifunktionsprodukt, das ich aus meiner Kundensicht in seiner Kom-
bination aus Sparvertrag, Risikodosierung und Risikoabsicherung nicht
wirklich durchblicke. Obwohl es sich bei dem Material eher um eine Wer-
bebroschiire handelt. Denn tiber Kosten und Ertrige und deren Abhin-
gigkeit voneinander steht nichts geschrieben. Soll ich das als Berater nicht
wissen? Ein Grund mehr, erst einmal zu kliren, wie Altersvorsorge fiir
mich tiberhaupt méglich sein soll, wenn hier ein Finanzvertrieb die fach-
liche Unkenntnis zur Tugend erklirt.
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Zum Gliick bin ich flexibel. Mein erstes Gesprich tiber Altersvorsorge findet
auf einer Parkbank statt. In irgendeinem Schrebergartengebiet in Stuttgart.
Der Ex-Strukturvertriebler Walter Lechner hat das so festgelegt: Gesprich
ja, aber nicht nur tiber das Telefon, sondern ein persénliches Treffen. Die
Firma konnte mich ja geschickt haben, um ihm etwas anzuhingen. Die
Firma hingt jemandem etwas an? Was konnte das sein? Nun gut, ich tue
ihm den Gefallen und versichere ihm zusitzlich, seinen Namen nicht zu
nennen. In Stuttgart verweigert er mir den Zugang zu seiner Wohnung
oder seinem Biiro. Auch gut. Dann eben die neutrale Parkbank. Dort rit
er mir vollig unneutral davon ab, Kunde bei der Firma zu werden. Alters-
vorsorge geht bei denen schon deswegen nicht, findet Lechner, »weil die
Vermogensberater fachlich viel zu schlecht sind, um sicher beurteilen zu
konnen, welche Altersvorsorge in Threm speziellen Fall genau passend wi-
re. Zum Erwerb eines Expertenwissens fehlt dem Vermdgensberater die
Zeit, weil er Provisionen verdienen muss«. Aha, hier bestitigt sich das Ge-
rede vom minderen Wert des Fachwissens. Wie aber lassen sich ohne we-
sentliche Fachkenntnisse Kunden zufriedenstellen, von denen es mehrere
Millionen gibt? Deswegen will ich alles wissen: iiber seinen Werdegang,
das Milieu und den Produktverkauf.

Im Grunde war Lechners dreijihrige Arbeit als Vermdogensberater der
Firma von Anfang an ein Kulturkonflikt. Und zwar zwischen der haufigen
Geistlosigkeit des Vertriebs und Lechners Intellektualitit. Der Grund: Er
kommt aus bildungsbiirgerlichem Hause mit humanistisch gebildeten El-
tern. In dieser Tradition aufgewachsen liest er viel — vor allem Biicher iiber
Psychologie. Dazu passt, dass er zusitzlich zu seiner kaufméannischen
Lehre auch ein Lehramtsstudium abgeschlossen hat, in Englisch und Phi-
losophie, mit groRem Staatsexamen und allem Drum und Dran. Aber auf
den Regelschuldienst hatte er nicht so viel Lust. In einer Privatschule mit
keinen sonderlich guten Verdienstaussichten fing er nebenberuflich an,
als Englischlehrer zu arbeiten. Im Hauptberuf war er als Werbekaufmann
tatig. Trotzdem schien das noch nicht seine endgiiltige berufliche Bestim-
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mung gewesen zu sein. Deswegen war Lechner méglicherweise auch emp-
fanglich fiir das Werben eines seiner Schiiler, der Vermogensberater bei
der Firma war und meinte, er miisste fiir seine Kundenkontakte zum An-
geben ein bisschen Wirtschaftsenglisch drauf haben. Im Jahr 2006 war
das. »Ein ganzes Jahr hatte mein Schiiler darin investiert, mir die Sache
schmackhaft zu machen, bis ich dazu bereit war, mir die Sache mal an-
zuschauen.« Vor allem hatte Lechner auch das Renommee der Firma an-
gezogen. Mit dem Image als eine der Top-Adressen der Finanzvertriebe
kann die Firma bis heute reichlich wuchern. »Wenn schon Vermégens-
berater, dann wollte ich auch zum besten Finanzdienstleister. Man darf
auch nicht die prestigetrichtigen Partner vergessen.« Und dazu noch das
ganze Drumherum. Die vielen Berufsbildungszentren in ganz Deutsch-
land. Uberall gibt es Schulungen mit prominenten Referenten. Das mach-
te schon Eindruck auf Lechner.

Kritik am Finanzstrukturvertrieb? Die ist auch Lechner nicht entgan-
gen. »Aber man muss bedenkenc, so rechtfertigte er sich, »dass erfolgrei-
che Unternehmen wie die Firma auch viele Neider haben.« Der Gebrauch
dieser billigen Neidkeule als Totschlagargument deutete fiir mich an, dass
Lechner bereits geblendet war von der Aussicht, bei der Nummer eins zu
sein: »Hier bei den Besten kann ich mir finanzielle Unabhingigkeit erar-
beiten.« So malte er sich das aus. Zumal auch der Einstieg fiir einen Neu-
ling wie ihn mehr als verfiithrerisch war. »Man kommt in eine Institution,
und alle scheinen begeistert zu sein und geben einem das Gefiihl: Ich bin
wichtig.« Es herrschte eine Atmosphire des Lichelns. Das Betriebsklima
schien wirklich anders zu sein. »Denn in diesem Bereich gibt es kaum
vorzeigbare Unternehmen in Deutschland«, gibt Lechner zu bedenken.
»Egal in welche Firma Sie gehen und die Leute interviewen: Wie ist das
Betriebsklima? Ach scheife, lass mich in Ruhel« Trotzdem waren seine
anspruchsvollen Eltern dagegen, dass er dort anfing. Lechner hitte auf
seine Eltern horen sollen.

In der ersten Testphase schaute sich Lechner vor allem an, wie sein
Englischschiiler, der nun ironischerweise zu seinem Betreuer wurde, als
Vermogensberater arbeitete. Dabei merkte er schnell, dass er fachlich
nicht viel zu bieten hatte. Obgleich er schon 20 Jahre in dem Job war. »Das
habe ich ihm auch gezeigt. Du miisstest doch eigentlich schon Professor
sein. Selbst wenn man einen Esel 20 Jahre durch die Uni treibt, sollte er
wenigstens das Bachelor-Niveau erreicht haben.« Dieser Hinweis krankte
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