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Versicherungsverkaufer Pohl: ,Die Herren haben Respekt vor meiner Leistung”

Versicherungen

p A

J. LADWIG

STEINREICHER SCHARLATAN

Mit zweifelhaften Methoden hat es CDU-Mitglied Pohl zum Milliardar gebracht: Er ist Inhaber der Deutschen Vermo-
gensheratung AG, der grofRten Driickerkolonne Deutschlands. Seine Vertreter verkaufen Versicherungspolicen und
Bausparvertrage oft zu iiberhohten Preisen. Dennoch wird der Unternehmer von vielen Politikern geschatzt.

n Ehrungen haReinfried Pohl, 67,

Akeinen Mangel1988bekam ersein
erstes Bundesverdienstkreuz ang

steckt,1993folgte das zweite.

Demonstrativ steht neben dem
Schreibtischdednternehmers dasand-
signierte Bild des Kanzlers: ,FiURein-
fried Pohl mit allenguten Wiinschen®.

Furden1.JulstehterneutineEhrung
auf dem Programm. Koltommt in die
Jahrhunderthalle nach Frankfugeeilt,
um zum 20jéhrigen Firmenjubildum z
gratulieren. Auch andere Politpromi-
nenz hatsichangesagt. Pohl weillyar-
um: ,Die Herren haben Respekt viorei-
ner Leistung.”

Deutschlands  Verbraucherschiitz
sindaul3ersich. Sie kinnen es kaunfas-
sen, dall ausgerechnet Pohl zum H
schelkind der konservativen Politike
avancierte.
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,Es ist eine Unverschamtheit, da
Kohl zu diesem Sauhaufen geht”, erre
esich Hans Dieter MeyerGesch#sfuh-
rer des Bundes der VersichertePohls
Deutsche Vermgensberatung AG
(DVAG) sei nichts anderes als ,die
groRte deutsche Drickerkolonne, d

Leben” schdige.
Kaum ein zweiter deutscherUnter-
nehmerprovoziertderartunterschiedli-
i1 che Emotionen. Diecinen halten den
charismatischeAlten, der imvergange-
nen Jahr fir rund 24Milliarden Mark
Versicherungspolicen, Bausparvertrég
und Investmentfonds verkaufte, flr ei
erGenie. Den anderemscheint Pohl ein
Scharlatan.
At- Beide Seiterhaben recht.
r Pohl, der heute mehwerdient als

Deutsche-Bank-BoRR HilmarKopper,

3 zahlt zu den erfolgreichsten deutschen
gtUnternehmern. Depromovierte Jurist,

der einst fir den Gerling-Konzewersi-
cherungspolicewverkaufte, ist mutmal-
lich Milliardar.

Den Preis fur den Erfolg zahlen die

eKunden: Pohls Vertretertruppe druckt
mit Schrottprodukten die Leute fir ihr

ihre Policen undSparvertrage gnadenlos
in den Markt. Manche Kéfer sind am
Endedoppelt unddreifach versichert.
Bei Versicherungsvergleichen dstif-
tung Warentest gehoért deachener und
Minchener-Gruppe, deren Produkte
Pohlvorallemvertreibt, zu denteuersten

jeAnbietern. DieUnfallversicherung, ei-
n nes der gewinntréchtigsté?rodukte, ist

bei dem Aachener Konzern bis zu flnf-
mal so teuer wie depreiswerteste Kon-
kurrent.

Mit einer scheinbar objektiveviermo-
gensanalyse aus deBWAG-Computer
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kédertPohl ahnungslosg&unden.Alles
sieht so schon seri@us. Doch diBera-
tung ist Schmu, sagelBxperten.

Heraus komme gine unsinnigeVer-
knipfung von Bauspar-, Lebensversi-
cherungs- undlInvestmentfondsvertré
gen“, urteiltWolfgang Scholl, Versiche-
rungsexperte der Verbraucherzentra
in Nordrhein-Westfalen.

Das ganzeGetue derBeraterdiene
vor allemdazu, ,einweitgehendorovisi-
onsoptimiertes Verkaufsprogramm 3
den Mann zwringen*, schreibHelmut
Kapferer, Chefredakteur deGerlach-
Reports Der Finanzanalyst und sei
Team testen vorjeher Versicherungs-
und Bankprodukte.

Rund 12 000Mitarbeiter gehen fur
Finanzmakler Pohl anschaffen. Da
Durchschnittsalter deffruppe betragt
33 Jahre. Auf deuntersten Hierarchie-
stufe sind es meisNebenberufler, die

Verwandten und Freunden teure Le

bensversicherungen aufdrgen.

Sie werden mit eineProvision geko-
dert, dieschon beim AbschluBiner Le-
bensversicherundl000 Mark Uberstei-
gen kann. Der Lienanteil derProvisi-
on bleibt bei den Gesclitdstellenlei-
tern, Regionaldirektoren und Direkti-
onsleitern hagen, diealle einenProvi-
sionsanteil wegsteckenReich k&nen
die selbstandigemdandelsvertreter nur
dann werden,wenn sie selbst eine
Struktur aufbauenalso mdlichst viele
Mitarbeiter fursich schuften lassen.

Hans Bergmann aus deniederséch-
sischenVerden isteiner derehrgeizigen
DVAG-Vertreter. Auf Empfehlung ei-
nes Arbeitskollegen sal} dérertreter

am 17. Mai im Wohnzimmer von Ursula

und RonaldHantzschel.

Ein steter Redeflufullte das Ehe-
paar ein. DieDVAG sei ein seriéses
Unternehmen, versicherte Bergmann:
LEine Vielzahl vonPolitikern stehthin-
ter uns.*

.Was sindlhre Winsche?" fragte der|
Vertriebsprofiimmer wieder. Wer fragt
ist der Konig, lernt man auf den Ver
kdufer-Seminaren derDVAG. Das
Ehepaar erzéte offenherzig, daR es
nach Mdlichkeit sein Haus abzahlen
wolle.

.Wie wichtig ist es fiirSie, spater ei-
nen finanziellabgesichertelRuhestand
zu genieRen?Wwollte derDVAG-Mann
wissen. Und vielesnehr. Wennjemand
den ganzerAbend auf diebanalen Fra-
gen des Vertreters mit Ja antwo
tete, fallt das Neinsagen pltzlich
schwer.

Bergmann bot an, die bestehende
Versicherungsvertrage bsich zuHause
zu analysieren. DaBaarstimmte freu-
dig zu.

Das Ergebnis der\,ermégensanaly-

se“ fiel niederschmetternd aus: Es be

stehe dringender Handlungsbeda
heil3t das Reslimee wie bei nahezu jed

DVAG-Beratung. Dieausgefillten An-

schafts. Mit einem Versicherungsbe-

trage fur neuepessere Policen, nur ein stand von uUber 63/illiarden Mark hat

paar kleine Unterschriftenbitte, legte
Bergmanngleich mit auf denTisch.

Die Hantzschels unterschrieben w
am FlieBband: einRisiko-Lebensversi-
cherung, Laufzeit 30Jahre fir 91,40

leMark im Monat, eine privateRenten-
versicherung, Laufzeit 30ahre fur 100
Mark monatlich, eine private Kranken
versicherung fiis11,60Mark im Monat

nund eine Unfallversicherung, die pr
Monat29,20Mark kostet.

Alle Versicherungsvertrage wurden
n bei der Aachener und Miinchen¥ersi-

cherungsgruppe abgeschlossen, die
der DVAG zur Hilfte beteiligt ist. Bei-
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laufig erfahrt das€hepaar, dald dérer-

treter die alten Versicherungsvertrag
des Ehepaars zum adlastmdglichen
Zeitpunkt kindigenwerde. Es sekin-

fach besser, wenralles in derHand ei-
ner Gesellschaft liege.

Dank derVertriebspower der Drik-
kerkolonnen von deDVAG gelang es
dem Aachener Konzerrsich imNeuge-
2nschéft hinter deAllianz als erfolgreich-
ster Versicherer zu etablieren. Iner-
gangenenJahr schloR diePohl-Truppe
Lebensversicherungen idert von13,1
Milliarden Mark ab.

Das Unternehmerbrachte der Aa-
f,chener und Minchener Leben (AML

Do

1990 1992 1994

edamit etwa 70 Prozent dedNeuge-

die DVAG Traditionsunternehmen wie
die Alte Leipziger oder die Colonia

e lUberholt.

Viele Vertrage derPohl-Leute wer-
den wieder gekindigt, wenn di@pfer
der Kloppermerken, dal sie/nsinniges
unterschriebemaben. Die Stornoquote
der AML lag 1994 bei 8,4£rozent —und
damit deutlich Uber dem Branchen-

0 durchschnitt.Auch Familie Hantzschel

stieg schlie3lichwiederaus.
Der Schwund ist einkalkuliert. Die
Kundenwunschapielen im Vertriebssy-

astem der Pohl-Truppe nur eine unterge-

ordnete Rolle.

Was zahlt, ist die
Provision. Uber deren
Hoéhe reguliert die
Frankfurter DVAG-
Zentrale die Verkaufe
in der Provinz.

Zur Zeit will die
DVAG den Absatz
von Lebensversiche-
rungen, Tarif ,2 K
400, der Aachener
und Miinchener Leben
ankurbeln. DieProvi-
sionwurde um 20 Pro-
zent nach oben ge-
setzt. Abschliisse im
Wert voneinerMilliar-
de Mark sollen so in-
nerhalb weniger Mo-
nate in dieKasse kom-
men.

Der Provisions-Push
hat in der Vergangen-
heit noch immerfunk-
tioniert. Der Boom
der ,Deutsche Sach-
wert  Rentenpolice”,
den die AML auf
Pohls Wunsch im Ok-
tober 1994 lancierte,
ist dafiir ein Beleg.

Im September wa-
ren nur 380 Renten-
versicherungen von
der DVAG verkauft
worden. Als dieProvi-
sionen stiegen, zog auch der Umsatz an.
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Quelle: Geschaftsbericht

der DVAG 1994

e Nach Aussage ehemaligeDVAGIler

legte dieZentrale bei der Honorierung
bis zu 60 Prozent drauf. Das Ergebnis:
Im folgendenMonat verzehnfachtesich
der Absatz.

Das ausgekliigelte System des Struk-
turvertriebs lernte PotEnde dersechzi-
ger Jahre von dem Amerikaner Bernie
Cornfeld, der mit seiner Investors Over-
seas Services (I0S9rstmals imgrofRen
Stil Fondsanteile unters Volk brachte.

Der ehemalige FDP-Bundesvorsit-
zende ErichMende war derDeutsch-
land-Statthalter derlOS. FDP-Grin-
dungsmitgliedPohl, der erst mit Mendes
Abtritt zur CDU wechselte, sollte flr
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ihn die Kontakte zu derVersicherun-
gen aufbauen.

Ende dersechzigerJahreplatzte das
I0S-Schneeballsystem: Weltweit verlg
ren die Anlegerviele hundert Millio-
nen Mark. Bernies Verkaufsprinzipien
blieben up todate — dafiirsorgtePohl.
Mit rund 500 IOS-Mitarbeitern baute
er den ersten deutschen Strukturve
trieb auf.

Kontakte werden bei ihnschnell zu
Geschéaftsbeziehungen. Pohl hatch
mit ehrenwerten Topleuten audl/irt-
schaft und Politik (siehe Seite 92) re
gelrecht umstellt. Die Ehrenmé&nner
sollen dem anrlchigenGeschéft ein
wenig Glanz verleihen.

Vor allem Konservative und Libera-
le sind demFinanzmannlieb und teu-
er. 1993 spendetePohls DVAG der
CDU 40000 Mark,1991 gab’s 55 000
Mark. 1991 flossen Uber sein@ochter-
firma, den Verlag ,DerVermdégensbe-

3%

fer lud er jetzt zu seiner Jubilaumsfetg
in die Frankfurter Jahrhunderthalle ein|.

Der AnlaR derFreundlichkeit: Die

- Beamtenwollten im vergangenedahr
seinehohenBewirtungsspesen nicht an-
erkennen. Die Prufer monierten untef
anderem die Millionenspesen vom
.Deutschlandtreffen* seiner erfolg-

rreichstenVerkaufer. ,Beieinersolchen
Veranstaltung kostet das Waiurstche
eben nicht 2,50 Mark, sondern12,50
Mark"“, verteidigtesich SchlitzohrPohl.

Sein Hauptproblem ist derNach-
-wuchs. Immer wieder springen ihm
Tausende von Beratern aWiele sind
frustriert Uber die Praktiken der Bran-
che.

Die internen Schulungsunterlagen
enthidlen, daRR PohlsFirma mit den
Verkaufsgepflogenheiten deseriésen
Banken undVersicherer numwenig ge-
mein hat. ,lhr grdites Vermdgen ist
die Anzahl der Personen, die Sken-

=

rater“, 45000 Mark in die CDU-Kasse
1992erhielt die FDP 30 000 ark.

Mit seiner herzlichen Art versteht e
der Finanzartist, auch Skeptiker fgich
einzunehmenSelbst den SPD-Politiker
Gerhard Jahn, der wi®ohl aus Mar-
burg kommt und unterBundeskanzler
Willy Brandt alsJustizministerdiente,
konnte er fursichgewinnen.

Jahn, heute Psident desDeutschen
Mieterbundes, bieteseinen 1,1Millio-
nen Mitgliedern eine eigene Rechts
schutzversicherung an. Das schieahl,
der Jahn in deufsichtsrat deDVAG
berief, eine lohnende Klientel.

Zusammen mitlahns Mieterbund be-

treibt er ein Gemeinschaftsunterneh-ausbeuten.

men. An der Deutschen Mieterbund
Rechtsschutz-Versicherung AG ist Po
mit 21,4 Prozentbeteiligt.

Auch um diekleinenLeute kimmert
sich Pohl, wenn ersich davon Nutzen
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nen“, wird den Neulingen schon in An-

werbe-Seminareringeschét.

5 Lange Listen werdenvorgelegt, auf
denen sie die Adressen von Nachbarn
Freunden, Lieferanten, Kundesintra-
gen sollen. Adressenlistesind derRoh-
stoff, ohne denkeine Kloppertruppe
funktioniert.

Also werden den Anfangern als Ge
dachtnisstiitze Stichworte wieSport,
Hobby, frihererArbeitsplatz auf dem

-Formblatt ,6 x 6 Personen dimichken-
nen“ mitgeliefert.Unter dem Rubrum
.In einer Stunde die Grundlage zum
Vermdgen schaffen® missen die
DVAG-Anféanger selbst ihrFotoalbum

Die provisionshungrigen Vertreter

hlsind standig auf der SuchreachLeuten,
bei denen sie mieinem Vertrauensvor-
schulrechnen dirfen. Istder Ful3 erstin
der Tur, wird derKunde gefligiggere-

verspricht. Die hessischelRetriebspri-

det. Hier die Drohung vor derKollaps
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der staatlichen Rentenversicherung,
dort eine neuentdeckte Licke im Ge-
sundheitssystem — der Abschluf3 von ein
paar Versicherungsvertragen ischnell
erreicht.

JungelLeuteberichten in einenMoti-
vationsfilm vonhohen Einkommen, die
nachobenoffen sind. Undtrotzdem sei
alles somenschlich, sagtiaraldSeidlitz,
der als einer von ubetundert Di-
rektionsleitern mehrere hunderttau-
send Mark verdient. Der Aufsteiger
schwarmt viaVideo ,von einer grof3en
Familiengemeinschaft”.

Moralische Bedenken werden mit
dem Werbefilm ,Wir macherzukunft”
im Keim erstickt. Im Videomahnt der
ehemalige BundesfinanzministeGer-
hard Stoltenberg mit sonorer Stimme,
daR jeder ,auf dieSeriositat der Fir-
men*“ achtersolle.

Auf die Manner mit denkleinsten
Skrupeln und den dicksten Ellenbogen
warten Belohnungen. Di&ieger inter-
ner Wettbewerbe bekommemrgoldete
Adler oder Reisen in die Hotelanlage
Pannonia am Neusiedler See. Ein Ver-
gleich der Prénienumséatze spornt die
Driicker an, nochmehr Druck zu ma-
chen.

Den Super-Erfolgreichen (berlaflt
Pohl eineVilla an der portugiesischen
Algarve zur privaten Nutzung. Wer als
60jahriger noch immer die Toperfolge
vorweisenkann, bekommt, so dager-
sprechen in einem Prospekt, eine der
Villen geschenkt.

Fur weitere Incentive-Reisenliel
Pohl vor zwei Jahren die Fif-Sterne-
Hotelanlage Vila Vita Parc bauen,
ebenfalls an der Algarve gelegekrst
kirzlich wurde dieHerberge in die ex-
klusive Riege der Leading Hotels of the
World aufgenommen.

Fur viele Dricker endet der Traum
vom Reichtumjedoch im Abseits. Die
meisten Mitarbeitescheiden wegen Er-
folglosigkeit wieder aus der Klopper-
truppe aussobald sie dieAdressen ih-
rer Freunde und Verwandteabgegrast
haben. Zurickleiben zerstorte Privat-
beziehungen.

Solche Art von Kritikkann Pohl nur
schwer ertragen. Den Dauerndgler
Heinz Gerlach, Grider desGerlach-
Reports und hartéckiger Kritiker
von Strukturvertrieben, raumtePohl
auf elegante Art beiseite: Er machte
ihn zum hochdotierten Mitarbeiter.
So wurde der Kritiker zum Lobred-
ner.

Den Aufschrei der Verbraucher-
schutz-Verbande mag Pohl nichtehr
héren. Wennunsere Produktesinnlos
waren, kénnten wirdoch nicht soviel
verkaufen,sagt er.

Mit dem 6konomischen Erfolpaben
sich fur ihn diemoralischerFragenerle-
digt: ,Mein Erfolg zeigt doch, dal wir
keine Kloppertruppesind.* a



