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,Wir sind alle Adler!"

Ausbildung zum Versicherungsvertreter bei der Hamburg-Mannheimer Invest: Die Enkel des netten
Herrn Kaiser rekrutieren auf interessante Weise neue Mitarbeiter — und tréumen vom Porsche.

in jeder kann bislang Versicherun-
E gen verkaufen. Einer Qualifikation

bedarf es dazu nicht. Dies machen
sich manche zunutze — deshalb soll die
EU-Vermittlerrichtlinie (siche Kasten auf
Seite 76) Besserung bringen. Manche Ver-
triebe haben darauf reagiert und ihre Mit-
arbeiter besser ausgebildet. Einer unserer
Mitarbeiter hat den Feldversuch gemacht
und sich bei einem Anbieter zum Ver-
sicherungsvermittler schulen lassen — und
interessante Erfahrungen gemacht.

Es war einmal ein Bauer, der fand ein Ei
und legte es in den Hiihnerstall.

Ein junger Adler schliipfte und wuchs in
dem Glauben auf, ein Huhn zu sein.

Hans Alberti* ist ein ganz grofler Adler.
Er ist der 660-PS-Porsche-Mann und der

* Samtliche Namen von der Redaktion gedndert
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Star des Wochenendes. Am Samstagabend
wird er seinen Auftritt haben. Und schon
am Samstagmorgen, dem ersten Tag des
zweitdgigen Seminars, wird er immer wie-
der angekiindigt: Einer, der es geschafft
hat. Einer, der 30 Jahre alt ist, nicht mehr
viel arbeiten muss und trotzdem im Geld
schwimmt. Er ist das Zugpferd des
Grundseminars der Hamburg-Mannhei-
mer Investment (HMI). Ehemalige Mitar-
beiter empfanden es als Gehirnwische.
Ich bin einer von rund 30 Teilnehmern
im Hotel ,Alpenkonig Tirol“ im oster-
reichischen Seefeld. Die Mehrzahl von
uns wurde auf der Strafle gekodert, mit
dem Versprechen, miihelos einen Batzen
Geld zu verdienen. So auch ich — von Jorg
Leinefeld*. Er ist nun mein Vorgesetzter,
,Strukturhoherer” oder ,Strukki“ im
HMI-Jargon. Ein kleinerer Adler.

—

Eines Tages kreiste ein Adler iiber dem
Stall. Die Hiihnermutter sagte zum jungen
Adler: ,,Das ist der Konig der Luft, er kann
fliegen. Wir Hiihner kénnen das nicht.*

Der 27-Jahrige hatte mich in der Fu8gin-
gerzone angesprochen. Ich sihe dyna-
misch und smart aus, sagte er. Genau das,
was er suche. Und er fragte, ob ich diese
Eigenschaften nicht zu Geld machen
mochte, indem ich Teamleiter bei der
HMI werde. Er spricht viele an, denn er
lebt davon, moglichst viele ins Boot zu
holen. Er verdient an der Arbeit anderer.
An einem Montag treffen wir uns im
Biiro der HMI. Grofiraumbiiro, Call-
Center-Atmosphire, ein schwarzes Le-
dersofa im Eingangsbereich. Leinefeld ist
geschult, das merkt man. Er benutzt das
Vokabular, das ich beim Seminar noch so
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oft horen werde. Er sagt ,Wir sind brutal
stark“ und ,es ist eine geile Chance, bru-
tal viel zu verdienen®. Leinefeld streicht
sich tiber seine Haare, er trigt einen von
Pomade fixierten Seitenscheitel. Er stellt
mir die HMI vor. Dann kommt er zur Sa-
che — es geht um Geld, um viel Geld.

Er entwirft auf einem Flip-Chart mei-
nen Weg zum Reichtum und den Aufbau
der HML. Kritiker riicken es in die Nihe
eines Schneeballsystems, die HMI spricht
von Strukturvertrieb (siehe dazu Stellung-
nahme auf Seite 76). Eines ist klar: Schliefle
ich Versicherungen ab, so werden viele
andere verdienen. Je mehr Leute ich in die
HMI hole, desto mehr Geld verdiene ich
an der Arbeit meiner Bekannten. Die
Hierarchie kann man sich als einen
Stammbaum vorstellen. Oben stehen die
Generile, meiner heif3t Thomas Blasow. Er
sei Multimilliondr, sagt mein Strukki Lei-
nefeld. Dann folgt die Stufe 6. Zu ihr
gehort  Alberti, der 660-PS-Porsche-
Mann. So geht es runter bis zur Stufe 1. Zu
dieser Stufe gehort Leinefeld. Unter ihm
sind nur noch die A-ler— Anfinger wie ich,
die nun ausgebildet werden sollen.

Leinefeld erklirt, was ich fiir den Ver-
kauf einer Versicherung an einen Bekann-
ten verdiene. Zahlt die Person 100 Euro
im Monat, erhalte ich einmalig 70 HMI-
Einheiten. Als A-ler bekomme ich fiir
jede Einheit fiinf Euro, in diesem Fall also
350 Euro. Habe ich 500 Einheiten gesam-
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melt, steige ich in Stufe 1 auf. Ich verdiene
dann mehr, eine Einheit bring dort acht
Euro. An der selben Versicherung ver-
diene ich dann schon 560 Euro. Und so
steigt die Verglitung je nach Stufe an. Por-
sche-Mann Alberti bekommt 22 Euro pro
Einheit, das wiren dann 1540 Euro fiir
den Abschluss einer einzigen Versiche-
rung. Doch er verkauft fast gar nicht mehr
selbst. Denn er verdient insbesondere an
den Erfolgen seiner Untergebenen.
Leinefeld sagt, dass ich nebenberuf-
lich schon zu Beginn an die 3000 Euro
monatlich machen kann — bei zehn bis 15
Stunden Arbeit in der Woche. Um mich
endgtiltig zu iberzeugen, lisst er mich mit
einem Kurzfilm allein. Es erklingt Hip-
hop-Musik, der Slogan ,Make the mo-
ney“ wird gerappt. Porschefahrer, die
Lobesreden auf die HMI halten, sausen
durch das Bild. Spitestens hier wird klar:
Der eigene Porsche ist das Symbol fiir
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eine HMI-Karriere. Der eigene Porsche
wird auch das Leitmotiv des Seminars
werden, fir das 135 Euro zu bezahlen
sind. Die bekime ich wieder, wenn ich bei
HMI einsteige, versichert Leinefeld.

Doch der junge Adler wollte auch fliegen
kénnen, versuchte es, flog einige Meter,
entsann sich der Mutterworte, stiirzte ab
und versuchte es nie wieder.

Beim Seminar in Seefeld wimmelt es von
hochrangigen Verkiufern. Viele Referen-
ten gehoren zur Stufe 4. Auch David
Pintaric. Der 24-Jihrige verdient nach
eigenen Angaben 8000 bis 15000 Euro
monatlich. ,,In drei Jahren will ich ein 6er
sein, dann muss ich nicht mehr arbeiten,
und das Geld kommt trotzdem®, sagt er.
Um 9.45 Uhr geht es los. Die Teilnehmer
sitzen erwartungsvoll auf ihren Plitzen.
Ein Beamer wirft das Bild eines Porsches
an eine Leinwand.

An der linken Wand sind ein Banner
mit der Aufschrift ,Golden Future“ und
Poster angebracht: Die beste HMI-Ge-
schiftsstelle, die besten Strukkis, die bes-
ten Mitarbeiter, die besten Newcomer —
Superlative sollen anspornen. Die Refe-
renten unterscheiden sich kaum in Gestik
und Mimik, denn sie haben bereits viele
Schulungen der HMI durchlaufen. Sie
fordern Applaus fiir Seminarteilnehmer,
die eine richtige Antwort gegeben haben.

Sachkundenachweis mit Ausnahme

Bislang durfte in Deutschland (fast) jeder Versicherungen verkaufen, nur eine Gewerbeanmel-
dung war erforderlich. Das ab dem 22. Mai 2007 geltende ,Gesetz zur Neuregelung des Ver-
sicherungsvermittlerrechts” — das auf einer Europaischen Richtlinie basiert — fihrt nun eine
Berufserlaubnis ein. Kinftig diirfen nur Versicherungsvermittler selbstédndig tatig werden, die
in einem zentral geflihrten Register eingetragen sind. Die Erlaubnis erteilen die Industrie- und
Handelskammern (IHK). Entscheidend sind ein guter Leumund, eine Vermégensschaden-
Haftpflichtversicherung und der Nachweis einer Mindestqualifikation. Fiir die Zulassung zu
dieser Sachkundepriifung ist eine Ausbildung von 222 Stunden a 45 Minuten vorgesehen.
Ausnahmen gelten flir Einfirmenvertreter, die nur an ein Unternehmen gebunden sind.
Wenn diese Vermittler eine uneingeschrankte Haftungsiibernahme durch ihre Gesellschaft
nachweisen konnen, benétigen sie nur eine Registrierung, keine Erlaubnis zur Berufsausu-
bung — somit muss auch keine IHK-Priifung abgelegt werden. Die Firma hat zwar fiir eine Qua-
lifizierung zu sorgen — wie das notige Wissen vermittelt wird, ist aber nicht vorgeschrieben.
Kritik kommt von Konsumentenschitzern. Versicherungsexperte Lars Gatschke vom Bundes-
verband der Verbraucherzentralen (vzbv): ,Wir hatten uns eine einheitliche Regelung
gewlnscht, zumal die Anforderungen des Sachkundenachweises nicht gerade hoch sind.“

—
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Sie zeigen bei den Worten ,HMI“ und
L,wir’ mit erhobenen Daumen auf die ei-
gene Brust. Und sie verabschieden sich
mit ,Ich-wiinsche-Thnen-was“-Sitzen.
Der eine winscht ,eine erfolgreiche
HMI-Zeit“, der nichste ,alles Gute fir
den personlichen Weg“, ein anderer
wiinscht lichelnd, dass
mindestens so erfolgreich werde wie er.
Wir lernen, welches Produkt wir vor-
rangig verkaufen sollen: die Riester-
Rente, die HMI nennt sie Kaiser-Rente.

jovial man

Herr Kaiser ist der smarte iltere Herr, der

jahrelang fiir die Hamburg-Mannheimer
geworben hat und dhnlich bekannt ist wie
Fufball-Kaiser Franz Beckenbauer.

Die Riester-Rente soll den Verfall der
gesetzlichen Altersvorsorge abfangen, der
Biirger vermehrt auf private Vorsorge set-
zen. Die Idee: Der Staat spendiert einen
Betrag, sofern dieser mit einer Eigenbetei-
ligung des Birgers angelegt wird. Eigent-
lich eine gute Sache, doch es stellt sich die
Frage: Wie kann es sein, dass bei einer Al-
tervorsorge, die vom Staat mitfinanziert
wird, so viel Geld fiir Verkiufer abfillt?
Wire es nicht schoner, wenn das Geld fiir
den Porsche von Herrn Alberti an Biirger
im Alter ausgezahlt wiirde?

Im Sterbebett wird der Adler, der im Glauben
aufwuchs, ein Huhn zu sein, gefragt, ob
sein Leben ihm gefallen habe. Er sagt: ,,Ach
ware ich doch als Adler geboren worden.“

Alberti hat vor neun Jahren den Adler in
sich entdeckt. Er verkorpert die Sehn-
stchte der Teilnehmer: Vom Tellerwi-
scher zum Milliondr. Vom Nobody zum
Lebemann. Ein Untergebener kiindigt
den Meister an: ,,Er hat 350 Mitarbeiter, er
liebt Autos, er reist gern, er ziichtet Kois
und hat sich gerade ein Pferd gekauft. Be-
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griiflen Sie mit mir den Direktionsrepra-
sentanten der Stufe 6, Hans Alberti.“ Ap-
plaus brandet auf. Und dann steht er da.
Es ist auf einmal andichtig still. Alberti
trigt einen maflgeschneiderten Anzug,
dazu ein Hemd und eine Krawatte in rosa
Farbtonen. Die Haare sind dynamisch
nach oben gestylt. Er erzahlt, dass er 1997
sein Grundseminar absolviert hat. Er ldsst
seine Abrechnung fir den Juli 1997 auf
die Leinwand werfen: 2200 Mark. Neben-
beruflich. ,,So abends, denn schliefflich
war ich ja auch noch Zeitsoldat.“ Das Pu-
blikum ist begeistert. Alberti erzihlt, wie
schon das Gefuhl ist, sein eigener Chef zu
sein und seinen Vater finanziell unterstiit-
zen zu konnen. Mein Strukki schaut mich
an und nickt zustimmend.

Zehn Minuten spiter prisentiert Al-
berti seine Abrechnung aus dem Juli 2004:
165190 Euro. Das Publikum raunt. Das
Monatsgehalt eines 30-Jahrigen, der vor
sieben Jahren beschloss, Versicherungen
zu verkaufen. Und dann die Worte, auf
die alle schon den ganzen Tag gewartet
haben. Die Worte, die einer Erlosung
gleich kommen: ,Wenn man fir etwas
kampft, dann schafft man das auch. Sie
konnen das auch. Ich wollte immer mei-
nen eigenen Porsche haben.“ Alberti
empfiehlt noch die Biografien von Mu-
hammad Ali, Lance Armstrong und Ar-
nold Schwarzenegger, dann ist die zwei-
stiindige Show vorbei. Das Publikum ist
elektrisiert. Lang anhaltender Applaus.

Am Ende des Seminars spricht Jan Fi-
scherund er verrit das eigentliche Ziel, das
man zu verfolgen hat: ,Suchen Sie neue
Mitarbeiter. Das ist das passive Geld, das
uns alle interessiert.“ An einem Mitarbei-
ter, der seinen Weg nach oben macht,

konne man eine Viertelmillion verdienen.
Fischer macht die Neuen heif8. Wer schnell
aufsteigt, dem wird eine Reise nach Las Ve-
gas und spater sogar eine Uhr im Wert von
18000 Euro in Aussicht gestellt. Fischer
beendet das Seminar mit der HMI-Fabel:
Die Geschichte des Adlers, der im Glau-
ben aufwichst, ein Huhn zu sein, und
sich kurz vor dem Tod wiinscht, als Adler
geboren zu sein. Das Publikum ist still,
Nachdenklichkeit macht sich breit. Nach-
denklichkeit, die auch auf der Riickfahrtin
Leinefelds altem 3er BMW anhilt.

,Wir sind alle Adler. Nur wir sind
vielleicht, so wie der junge Adler aus der
Geschichte, im falschen Umfeld, erklart
uns Leinefeld. Dann erzihlt er noch dem
19-jihrigen Zivi, der wie ich an dem Semi-
nar teilgenommen hat, wie er sich gegenii-
ber seinen Eltern zu verhalten habe: ,Zeig
nicht zu viele Emotionen. Sag ihnen, dass
es gut war und eine duflerst sinnvolle Sa-
che ist.“ ,Ja klar®, sagt der Zivi, ,werde
ich genau so machen.“ ,,Gut®, sagt Leine-
feld, ,Du hast auf jeden Fall das Zeug
zum Adler.“ Ich sitze auf der Riickbank
und tberlege, wie ich aus dieser Sache
wieder raus komme. Es wird nicht einfach
werden, ich werde noch viele Anrufe ab-
wimmeln miissen. Und ich denke mir ein
Pladoyer fiir die Hithner dieser Welt aus:

Es war einmal ein Huhn, das lebte schlicht,
aber gliicklich. Es arbeitete fleiBig und
bekam dafiir Unterkunft im Hiihnerstall des
Bauern und taglich eine Ration Kérner.

Das Huhn sah haufig einen Adler am Him-
mel kreisen. Das Huhn dachte: Ich mdchte
kein Adler sein. Adler sind alleine. Ich

habe meine Glucken und Verpflegung. Adler
miissen taglich jagen, um zu iiberleben. VU

,Leider ein hartnackiges Vorurteil*

Auch dieses Jahr wachse die HMI stark und sei daher verstarkt auf der Suche nach neuen
Kollegen. ,Bereits jetzt erflillen wir die Vorgaben der EU-Vermittlerrichtlinie“, so die Presse-
stelle der Hamburg-Mannheimer Versicherungs-AG in einer Stellungnahme. Zu der Kritik,
dass es sich bei HMI um ein Schneeballsystem handelt, erklart sie, das sei ,leider ein hart-
nackiges Vorurteil”. Jeder Vermittler habe einen Vertrag mit

der Hamburg-Mannheimer, bei Schneeballsystemen gebe es
solche Vertrége nicht. Provisionen und damit Geld flieBe erst
- dann, wenn ein Vertrag mit einem Kunden vermittelt wird.
Schneeballsysteme finanzierten sich hingegen aus sich selbst
heraus, lber die Eintrittskosten ins Schneeballsystem. ,Mit
dem Eintritt in die HMI ist keine Eintrittsgebiihr verbunden.”
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