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Liebe Leser,

das Buch ,Hau rein oder hau ab“ stelle ich in dieser
Downloadversion kostenlos als Probeexemplar zur
Verfigung.

Da ich durch die Aachen Mlnchener und die Deutsche
Vermdgensberatung nunmehr seit ca. 1,5 Jahren nichts
mehr verdient habe, bitte ich um lhr Verstandnis, dass
ich das Buch in der Vollversion verkaufen muss. Diesen
Verdienst brauche ich dringend um wieder auf die Beine
zu kommen. AuBerdem muss ich damit rechnen, dass
die DVAG mir juristisch einige Steine in den Weg legt.

Ich wiirde mich freuen, wenn Sie mich in der
Verbreitung des Buchs tatkraftig unterstiitzen kdnnten.

Alles Weitere finden Sie unter:

http://www.haurein.eshop4free.de/

Ich freue mich Gber lhre Rickmeldungen.



Vorwort

Es sind nicht die Ideen, die schlecht sind.
Es sind die Menschen, die gute Idee schlecht umsetzen.

Als vor fast genau 30 Jahren die Idee zum Beruf des
Vermdgensberaters entwickelt wurde, unterstelle ich, dass
eine gute Absicht dahinter stand.

Es sollte einen Berater geben, der seine Kunden
umfangreich Uber alle Finanzprodukte informieren konnte
und in Kenntnis Uber die individuellen Lebensumsténde des
Kunden dann die optimale Vermdgensplanung erstellt.

Die einseitige Beratung eines branchenabhangigen
Vertreters sollte vermieden werden.

Leider lasst sich diese gute Absicht in der Praxis nicht
umsetzen.



Einleitung

Ich verflge Uber die Erfahrungen von 15 Jahren
Selbstandigkeit. Habe studiert und wahrscheinlich schon
alles erlebt, was man als Selbstandiger so erleben kann.

Wenn man mir vor einigen Jahre gesagt hatte, dass ich auf
die Skrupellosigkeit der Finanzbranche hereinfalle und
tatsachlich Uber Jahre an dieses System glaube, dann hatte
ich dies sicher nicht fir méglich gehalten.

Inzwischen habe ich 3 2 Jahre als Finanzdienstleister fir die
weltweit groBte Finanzdienstleistungsgesellschaft, die
Deutsche Vermégensberatung AG, hinter mich gebracht.

Ich habe die Geringschatzung meiner Umwelt erfahren.

Ich habe mit der Ablehnung und dem Misstrauen vieler
Kunden zu leben gelernt.

Ich habe meine eigenen Werte verraten, um leben zu
kénnen.

Und was das schlimmste ist, mich hat dieses System krank
gemacht.

Wofiir das ganze?



Der Strukturvertrieb

Wenn man das Prinzip eines Strukturvertriebs genauer
betrachtet, wird man schnell erkennen, dass die hohen Ziele,
die man sich vielleicht selbst als ,Berater” gesetzt hat,
schwer zu realisieren sein werden.

Die Arbeitsweise in einem Strukturvertrieb sieht so aus, dass
alles darauf ausgerichtet ist, méglichst viele neue Mitarbeiter
fir sich arbeiten zu lassen. Jeder verdient an jedem. AuBer
die Neueinsteiger, die lediglich dafir gebraucht werden
Neukundenkontakte herzustellen. Vorzugsweise Kontakte zu
seinen nahen Verwandten, Freunden und Bekannten.

Das System eines Strukturvertriebs ist wie eine Pyramide
aufgebaut. Das System ist nahezu bei allen
Strukturvertrieben einheitlich. Am meisten verdient derjenige,
der sich an der Spitze der Pyramide befindet. Das ist
selbstversténdlich erst einmal die Gesellschaft. Danach
kommt der Direktionsleiter — so heiB3t er zumindest bei der
DVAG. Er ist derjenige, der die Struktur in der Regel ...



Die Aufgabe eines neuen Mitarbeiters

Der Neueinsteiger, welcher in der Provisionsstufe ganz
unten angesiedelt ist, stellt die Kontakte her, die der Berater
nicht mehr ohne weiteres herstellen kann. Der neue
,Berater 6ffnet die Tlren zu seinem persodnlichen Umfeld.
Dort ist ein gewisses Vertrauensverhaltnis bereits gegeben
und die Terminierung nattrlicher Weise etwas leichter. Es
werden gemeinsam mit dem neuen Mitarbeiter Termine
telefonisch vereinbart, indem der neue — meist noch sehr
hoffnungsvolle  Mitarbeiter — seine Bekannten und
Verwandten kontaktiert.

Er muss nichts weiter sagen als:

JHallo Tante Gertrude. Ich habe hier etwas kennen gelernt,
das auch fir Dich sehr interessant ist. Es geht um finanzielle
Vorteile. Hast Du am Donnerstag mal eine Stunde zeit? Wir
kénnten Dir dann zeigen, welche Vorteile Du haben kannst*

Da man sich gut kennt, werden die meisten der Angerufenen
einen Termin nicht ablehnen.

Je nach dem, welchen Kontakt der neue ,Berater — so sieht
er sich zu diesem Zeitpunkt noch — und der potentielle
Kunde haben, féllt es sehr leicht einen guten Termin, eine
Geschaftsabschluss und sogar Empfehlungen zu erhalten.
Der Anfanger glaubt in diesem Moment an seine groBe
Chance und wird noch weitere Verwandte und Freunde
ausliefern.

Irgendwann nach der 3. bis 5. Beratung ergibt es sich aber,
dass der neue Mitarbeiter feststellt, dass das Erreichen eines
Geschéaftsabschlusses nicht immer problemlos erfolgt. Er
merkt, dass sich viele Kunden strduben, Empfehlungen
auszusprechen.

Sollte er dann auch noch diese Empfehlungen — falls er
welche bekommen hat — selbst anrufen missen, stellen...



Die Anwerbung

Das Gesprach mit meinem zukinftigen Betreuer bei der
Deutschen Vermdégensberatung fihrte ich, als ich gerade
meine Softwarefirma aufgegeben hatte.

Ich kannte die Tlcken der Selbstandigkeit sehr genau und
ich wusste, dass ich wahrend meiner langen Zeit als
Selbstandiger nie sehr entspannt gearbeitet hatte. Ich hatte
mir auch niemals l&ngere Urlaube oder UbermaBige Freizeit
gegonnt.

Nun erzahlte mir mein Betreuer — ganz gelassen und
entspannt - bei einer Tasse Capuccino, wie seine Arbeit
ablauft....



Das Berufsinformationsseminar

Das Berufsinformationsseminar fand in einem
reprasentativen Haus statt. Es waren ca. 10 potentielle neue
Berater mit Lebenspartner und zum groBen Teil auch dem
dazugehdrigen Betreuer anwesend.

Die Autos der anwesenden Berater, die in dem Gebaude
arbeiteten bzw. ihre Gaste begleiteten, lieBen durchaus
darauf schlieBen, dass mein zuklnftiger Betreuer nicht
Ubertrieben hatte. Auch schien mir das gesamte Umfeld nicht
unzufrieden mit der Berufswahl zu sein.

Es herrschte eine freundliche, hoch motivierte und familiare
Stimmung. Wir hatten nicht den Eindruck zwischen Fremden
zu sein. Hier waren Freunde, die ernsthaft daran interessiert
waren dich naher kennen zu lernen und mit dir gemeinsam
an einer groBartigen Zukunft zu arbeiten....



Das personliche Umfeld

Wie es so Ublich ist, beginnt man mit seiner Arbeit im Kreise
der Verwandten und Bekannten.

Da ich es gewohnt war, Kunden zu gewinnen, hatte mein
Betreuer relativ leichtes Spiel. Es war fir mich kein Problem,
allein telefonisch Termine zu vereinbaren.

Die normale Vorgehensweise, ist so, dass der Betreuer
gemeinsam mit dem neuen Mitarbeiter telefoniert. Detailliert
ausgekligelte und von Rhetorikexperten entwickelte
Gespréachsleitfaden helfen, dem Kunden jedes Argument
gegen einen Termin zu nehmen. Wenn man dieses System
beherrscht, hat der angerufene eigentlich nur noch die
Maoglichkeit den Horer aufzulegen.

Ich lehnte die gemeinsamen Telefonate ab und war von

Anfang an gegen diese Uberrumpelungstaktik. Jedoch war
ich so davon Uberzeugt, dem Kunden einen Vorteil zu ...
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Die Schulungen

In vielen Berichten, die man von Unternehmen der
Finanzdienstleistungsbranche liest, wird immer wieder das
Problem mit den Schulungen angesprochen. Fir mich
stellten sich in diesem Zusammenhang ebenfalls einige
Fragen.

Man sollte meinen, die Gesellschaft hat ein Interesse daran,
gut geschulte Mitarbeiter bei Neukunden zu prasentieren.
Aus diesem Grund verwunderte es mich, dass
Voraussetzung fur die Schulungen, der Nachweis erster
Termine war. Ich hatte es eigentlich genau anders herum
erwartet. In jeder — mir bekannten Firma — werden neue
Mitarbeiter  erst  eingearbeitet, mit  Produkte und
Arbeitsweisen vertraut gemacht und erst dann werden sie
auf die Kunden losgelassen.

Aufgrund meiner groBen Erfahrungen, war es fir mich kein

Problem, meine Kunden zu deren Vorteil zu beraten, ohne
dass ich an Fachschulungen teilgenommen hatte. ...
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Eine glanzende Karriere

Mein Karriereweg verlief sehr problemlos und schnell. Ich
erreichte meine Beférderungen in kurzer Zeit und war,
obwohl ich noch nicht zu den alten Hasen gehdérte, immer
unter den Besten unserer Direktionen.

Bei jedem unsere halbjahrigen Direktionstreffen war ich bei
denjenigen, die ausgezeichnet und gefeiert wurden. Meine
Umsatzzahlen konnten sich auch im Vergleich zu den
Vermobgensberatern sehen lassen, die schon seit vielen
Jahren dabei waren.

Das ich noch lange nicht das verdiente, was ich
eigentlich verdienen wollte. Bzw. teilweise weniger
verdiente als ich brauchte, war in diesem Moment eher
unwichtig. Der Tag an dem ich deutlich mehr verdienen
wirde, konnte ja nicht mehr allzu weit sein. SchlieBlich
gehorte ich zu den Besten. Auch hierbei handelte es
sich nur um eine Strategie, die schon vor Jahren von
anderen Mitarbeitern kritisiert wurde. Es geht nur
darum, die neuen Mitarbeiter in die Gemeinschaft
einzubinden. Egal wie jammerlich ...
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Urlaube und Veranstaltungen

Wenn man bei der Gesellschaft beginnt, hért man Spriche
wie, ,kennen Sie einen Arbeitgeber, der Sie mehrfach im
Jahr in Urlaube einladt?”.

Natdrlich kennt man diesen Arbeitgeber nicht. Man findet ihn
aber auch in den Finanzdienstleistungsgesellschaften nicht.
Die Gesellschaft verfigt Gber traumhafte Feriendomizile in
Europa und den USA. Aufenthalte in diesen Hotels und
Ferienanlagen kénnen sie dann ,gewinnen“ wenn sie gute
Leistungen erbringen.

Aber wie sieht dieser Gewinn aus?
Der Gewinn besteht darin, dass Sie 1 Woche Urlaub in der
jeweiligen Anlage machen durfen.

In den meisten Féllen wird dieses Recht mit einer
Selbstbeteiligung teuer erkauft. ...
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Vermogensberater ohne Vermogen

Je langer man dabei ist, desto mehr Einblick bekommt man
in die personlichen Situationen der einzelnen Kollegen. Ein
Berater, der bei der Anwerbung stolz erzahlte, dass er pro
Monat mind. 10.000€ verdient, stottert Steuernachzahlungen
ans Finanzamt ab, Rechnungen an seinen Steuerberater
und viele andere Verpflichtungen.

Man redet dartUber, dass RuUcklagen gebildet werden
mussten. Leider hatte man dazu noch keine Gelegenheit.
Einem anderen Kollegen droht der Rauswurf aus seinem
gemieteten Biro, da er die Miete bereits seit Monaten nicht
mehr gezahlt hat.

Man bekommt Geschichten erzahlt, von einem ehemaligen
Vermoégensberater, der seine Kunden auf Friedhéfen
gesucht hat. Es wurden Versicherungen auf verstorbene
Personen abgeschlossen.

Die Provisionszahlungen nutzte er um die Beitrage fir die
Versicherungen zu bezahlen. Seine Umsétze mussten jeden
Monat etwas héher werden, um die Raten auffangen ...
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Kunden empfehlen dich gern

Obwohl ich dieser Aussage meines Betreuers eher skeptisch
gegeniberstand, habe auch ich meinen neuen Mitarbeitern
erst einmal erzdhlt, dass Kunden ihren Berater gern
weiterempfehlen.

Ich war selbst erstaunt, wie leicht ich diese Lige von mir
gab. Wenn man Kunden alles nachsagen konnte, dann aber
sicher nicht, dass sie ihren Berater problemlos an ihre
Freunde und Bekannte weiterempfehlen.

Die ausbleibenden Empfehlungen sind einer der
Hauptgriinde fiir das Scheitern vieler Berater.

Kunden liefern ihre Freunde und Bekannte an niemanden
aus, von dem sie nicht 100% Uberzeugt sind. Eine 100%-
Uberzeugung kénnen sie in dieser Branche aber gar nicht
erreichen, da es immer darum geht, einen Neuabschluss zu
tatigen. Mit jedem Neuabschluss ist auch ein Zweifel
verbunden. Auch hat diese Branche einen negativen Ruf.
Wie ich meine auch zu Recht. ...

15



Termine ohne Empfehlungen

Was macht ein Berater, wenn er keine Empfehlungen
bekommt? Es gibt einige Mdglichkeiten dafr.

Eine unbeliebte aber notwendige Mdglichkeit ist die
Kaltaquise. Meine Kollegen nannten das Telefonbuch, das
groBe gelbe Empfehlungsbuch. Obwohl es nicht erlaubt ist,
fremde Personen telefonisch zu kontaktieren, ohne dass
diese ihre Einwilligung dazu gegeben haben, wurde diese
Vorgehensweise sogar bei einer groBen Veranstaltung fur
neue Mitarbeiter von einem Direktionsleiter empfohlen.

Die Berater sind in dem Moment an der Stelle angelangt, wo
sie nie hin wollten. Es ist vergleichbar mit dem Begriff des
-Klinkenputzens*. In der tiefen Verzweifelung, seine Termine
nicht flllen zu kénnen, beiBen sie in den sauren Apfel und
telefonieren das Telefonbuch ab.

Dies kann man Uber die ehrliche Art machen, indem man
sich dem angerufenen als Berater flr seine Region vorstellt
und héflich nachfragt, ob man einen Termin vereinbaren
darf.

Die zweite Mdoglichkeit ist ein Trick, der in der Praxis ebenso
eingesetzt wurde. ....
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Du brauchst Mitarbeiter

Anfangs hat fast jeder neue und engagierte Mitarbeiter
ausreichend Freunde, Bekannte und Verwandte um einige
Zeit zu Uberstehen. Dazu kommen Kunden, die mit
Empfehlungen etwas groBzugiger sind als die Mehrheit. Vor
allem wenn es sich um die Verwandtschaft handelt.

Je langer man aber dabei ist, desto weniger Empfehlungen
hat der normale Berater zur Verfigung.

Auch bei mir trat dieser Fall relativ schnell ein.

Da ich merkte, dass meine Kunden ausgesprochen ungern
Empfehlungen gaben und ich dieses Verhalten sogar sehr
gut nachvollziehen konnte, ging ich immer &fter ohne eine
Empfehlung vom Kunden weg.

Es widerstrebte mir, meine Kunden mit der Frage nach
Empfehlungen zu nerven. Ich wollte nicht als Bittsteller
dastehen.

Hatte ich wahrend der Beratung doch so getan, als ob es
keinen erfolgreichen Menschen als mich gibt. Ich erz&hlte bei
jeder Beratung, dass man sich gar keinen besseren Beruf als
meinen winschen kénne.

Nachdem ich meinen Kunden und vielleicht auch mir selbst
etwas vorgemacht hatte, sollte ich dieses Bild wieder
zerstoéren? ....
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Quantitat statt Qualitat

Wie muss der optimale neue Mitarbeiter aussehen?
Nachdem ich notgedrungen dariiber nachdachte, mir eigene
Mitarbeiter aufzubauen, malte ich mir aus, mit welchen
Mitarbeitern ich zuklnftig zusammen arbeiten mochte.

Ich erwartete Menschen, die seriés waren und sich auch so
verhalten konnten. Sie sollten ein gutes Auftreten haben,
gebildet sein und hohe Anspriiche an ihr Leben haben.
Immerhin sollte mein Unternehmen im Unternehmen — wie
es gern genannt wurde — eine ordentliche Betreuung fur
unsere Kunden bieten. Ich wollte Partner haben, auf die ich
mich verlassen kann.

Was ich definitiv nicht wollte, waren Partner, die mein
Direktionsleiter teilweise hatte. Menschen, mit denen man
sich in der Offentlichkeit nur blamieren konnte. Die im Anzug
in Luxushotels auftauchen, mit Porsche vorfahren und ...
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Die Anwerbung neuer Mitarbeiter

Auf Anzeigen mit der Aussicht auf ein Fixum meldeten sich
grundsatzlich 12 bis 15 Bewerber.

In jedem anderen Geschéftsfeld wird Uber Vorgespréache,
Bewerbungsmappen und einem spateren
Bewerbungsgesprach herausgefiltert, wer fir diesen Job
geeignet ist.

In der Vermbgensberatung ist man froh, wenn man einen
Termin mit einem Bewerber vereinbart hat und dieser
tatsachlich zum vereinbarten Zeitpunkt im Biiro erscheint.

Einige andere Finanzdienstleister machen ihren Bewerbern
vor, sie missten erst einen umfangreichen Einstellungstest
bestehen. Auch bei uns gab es solche Vorgehensweisen. Ich
bin mir allerdings nicht sicher, ob es noch Menschen in
Deutschland gibt, die die durchschaubare Masche mit dem
Einstellungstest glauben....
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Warum wird die Gesellschaft mit einer
Sekte verglichen?

Vor einigen Jahren kam der Vergleich der DVAG mit einer
Sekte heraus.

Diese Zeit ist vielen alten Vermdgensberatern noch sehr gut
in Erinnerung. Immer wieder wird davon erzahlt, wie schwer
es damals war etwas aufzubauen und wie leicht es heute
doch ist.

Was hat dieser Finanzdienstleister mit einer Sekte
gemeinsam?

Eigentlich kbnnte man diese Frage aber auch bei anderen
Finanzdienstleistern stellen. Wie bereits erwahnt, lassen sich
durchaus viele Gemeinsamkeiten zwischen den
Gesellschaften erkennen.

Sicherlich ist die Fixierung auf eine Person sehr aufféllig. Der
Doktor, wie er im Allgemeinen voller Hochachtung von
seinen Mitarbeitern genannt wird, steht als Ubervater Gber
allen Entscheidungen und Aktivitidten der Gesellschaft. Er
wird bei Veranstaltungen frenetisch gefeiert. Wahrscheinlich
ist in keiner anderen Firma die Euphorie so hoch wenn der
Vorstandsvorsitzende eine Rede halt. Daher wurde er bereits
mehrfach in der Presse als Guru bezeichnet. Auch die
extreme Verehrung der gesamten Familie Pohl, gibt Anlass
zur Verwunderung. Es gleicht teilweise Formen ...
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Die Beratungsqualitat

Die ersten Zweifel kamen relativ frihzeitig auf, als ich
merkte, dass ich nach und nach meine Prinzipien Uber Bord
zu werfen begann.

Ich war plétzlich in derselben Situation, wie mein Betreuer.
Ich hatte einen sehr hohen Kostenapparat und viele
Verpflichtungen. Ich war auf einen recht hohen Grundumsatz
pro Monat dringend angewiesen.

Wenn man sich in einer solchen Situation befindet, schaut
man sich gern einmal die Provisionsberechnungen genauer
an. So wird die Provisionszahlung wie folgt vorgenommen:

Sachversicherungen (Hausrat, Haftpflicht, KFZ, usw.)
Pauschal kann man sagen, dass ca. 10-20 Euro pro Jahr
und Versicherung an Folgeprovision fir den Abschluss einer
Sachversicherung gezahlt werden.

Die Provision wird je nach Zahlungsweise des Kunden
ausgezahlt, so lange der Vertrag lauft....

21



Morddrohung gegen den
Vermogensberater!

Die Beratungsqualitat ist sicherlich in vielen Fallen so, wie
ich sie vorab geschildert habe.

Selbst wenn die Beratung aber seriés und im Sinne des
Kunden ausgearbeitet ist, tragt der Vermdgensberater ein
gewisses Risiko. Dieses Risiko wurde mir schlagartig
bewusst, als ein tirkischer Kunde eines Tages vor mir stand.
Ich hatte diesen Kunden ziemlich zu Beginn meiner Tatigkeit
beraten. Es handelte sich um ein junges Ehepaar mit einem
Kind. Die jungen Leute hatten mir vor etwa 3 Jahren gesagt,
dass sie planen innerhalb der nachsten 5 Jahr zu bauen. lhr
erstes Kind war zum Zeitpunkt der Erstberatung unterwegs.
Ich merkte bereits damals, dass das Verstandnis flr die von
mir vorgestellten Finanzprodukte und Konzepte nicht
vorhanden war. Daher entschloss ich mich, in diesem Fall,
zusétzlich zu der mindlichen Beratung, die gesamte
Beratung mit allen Uberlegungen auch schriftlich zu
Uberreichen.

Nachdem ich mit dem jungen Ehepaar zweimal zusammen
gesessen habe, um das Konzept zu erklaren, wurde ich noch
ein drittes Mal zu einem Beratungsgesprach gebeten. Dieses
Gesprach fand an einem Sonntagnachmittag im Hause der
Eltern statt. Zu diesem Termin waren mein Kunde, sein Vater
und sein Schwiegervater anwesend.

Ich erklarte mein gesamtes Konzept nun ein 3. Mal. Alle
stimmten meinen Vorschlagen zu.

Fir den Vertragsabschluss wurde ein 4. Termin vereinbart.
Tats&chlich hatte sich dieser enorme Aufwand gelohnt. Ich
erklarte erneut und bekam meine Unterschriften unter die
Vertrage.

Die Kunden hatten eine gute Wahl getroffen. Wir konnten
diverse Kosten einsparen und die Absicherung, die den
Beiden wichtig war, wurde ebenfalls realisiert....
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Die Unabhéangige Beratung

Es wird groBer Wert darauf gelegt, dass wir eine
unabhangige Finanzberatung bieten.

Diese Unabhangigkeit sieht allerdings nur so aus, dass wir
zwischen den verschiedenen Sparten wahlen konnten.

Wir konnten somit die freie Entscheidung treffen, ob wir
unseren Kunden ein Bankprodukt, Versicherungsprodukte
oder Bausparen anboten.

FOr diese verschiedenen Produkisparten gab es dann
wenige ausgewahlte Partner. Die Gesellschaft verkaufte
diese ausgewahlten Partner grundsatzlich als sehr gute,
finanzkréaftige und zuverlassige Partner. Schaut man sich die
Verbindungen der diversen Produktpartner aber genau an,
fallt folgendes auf.

Es handelt sich um eine Versicherung und 4 Banken....
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Unterstitzung meiner ,,Freunde*

Die Kollegen, Betreuer und Direktionsleiter sind gute
Freunde. Man ist schnell mit allen per du, wenn man als
Berater beginnt und die ersten Hirden Uberstanden hat.

Wir arbeiten alle an einem Ziel. Karriere und materielle
Werte. H6her, schneller, weiter ist die Devise.

In den Gesprachen wird darauf geachtet, dass nur Uber
positive Themen geredet wird. Kunstlich geschaffene
Fréhlichkeit ist das Ziel. Probleme gibt es nicht, nur
Herausforderungen.

Ein enger Zusammenhalt wird auch Uber den Kollegenkreis
hinaus gepflegt. Die Familien werden eingebunden. Man
macht zusammen Urlaub und unternimmt Freizeitaktivitaten.

Mit meinem Direktionsleiter habe ich sehr guten Kontakt. Wir

feiern gemeinsam Sylvester und Geburtstage. Auch sonst
kommen wir gut miteinander aus. ...
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Der Teufelskreis

Ich geriet mit der Zeit mehr und mehr in einen Teufelskreis.
In meiner langen Zeit der Selbststéndigkeit habe ich, wie fast
jeder Selbststandige, einen recht hohen Kostenblock
aufgebaut. Man muss investieren, die Glaubwirdigkeit eines
guten Beraters wird auch durch das passende Auto
reprasentiert. Man hat Kreditverpflichtungen, das eigene
Haus muss bezahlt werden, es existieren gewisse
Anspruche.

Dieser Kostendruck fuhrt dazu, dass man nicht mehr den
guten Vorsatz einer seriésen Beratung im Hinterkopf hat
sondern in jedem Kunden erstrangig den Umsatz sieht, der
maximal herauszuholen ist.

Als ich mit meiner Arbeit begonnen habe, habe ich mich
intensiv damit beschéftigt meinen Kunden tatsachliche und
nachvollziehbare Vorteile aufzuzeigen. Ich ware nie auf den
Gedanken gekommen, einem Kunden etwas zu empfehlen,
was nur meinem Umsatz zu gute kommt. Ich kann mich im
nachhinein gut daran erinnern, wie ich mich ...
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Die Stornofalle

Es kam was kommen musste. Wenn man erst einmal an
dem Punkt angekommen ist, dass man in jedem Kunden nur
noch seine eigenen Fehler sieht. Meidet man den Kontakt
mit diesen Kunden. Ich will damit nicht sagen, dass ich
meine Kunden falsch beraten habe. Wahrscheinlich ganz im
Gegenteil. Die Anzahl falscher Entscheidungen wird in
meinem Fall sehr gering sein. Ich kann gllicklicher Weise
behaupten, dass ich aufgrund meines Gewissens nur in
wenigen Féllen zugeben muss, dass die Vorschlage die ich
ausgearbeitet habe nicht ausschlieBlich im Interesse des
Kunden waren.

Trotzdem konnte ich mich kaum noch Uberwinden,
Telefonanrufe entgegenzunehmen. Mein gesundheitlicher
Zustand verschlimmerte meine Leistungsféhigkeit immer
mehr. Terminwlnsche habe ich versucht zu umgehen ...
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Mach Deine Arbeit oder hau ab!

Der ehemals ,gute Freund® stellt mich vor die Wahl.
Entweder ich erscheine weiterhin bei Schulungen,
Direktions- und Arbeitstreffen und erreiche wieder meinen
Mindestumsatz oder er sperrt mir meinen Zugang zum
Berater-PC und somit zu meinen Kundendaten.

Das scheint nun der H6hepunkt dieser traurigen Karriere zu
sein.

Mir wird bewusst, dass ich die Arbeit der letzten 3 Jahre
nicht fir mich sondern fir die Gesellschaft gemacht habe.
Werden meine Kundendaten tatsachlich gesperrt, habe ich
keinen Zugriff mehr auf die Vertrdge der Kunden. Ich bin
somit nicht mehr in der Lage meine bestehenden Kunden zu
betreuen. Mit diesem Schritt sollte ich mirbe gemacht
werden. Ziel ist es, mich zu einer Kindigung zu bewegen.
Dies hat den Vorteil fir die Gesellschaft und die Direktion,
dass meine Folgeprovisionen und meine betriebliche
Altersvorsorge fir mich verloren gehen. Samtliche
Anspruche, die aus den vermittelten Vertragen verfallen ...
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Antrag auf Berufsunfahigkeitsrente

Nach ich merkte, dass mein Zustand immer schlechter
wurde, Uberwand ich mich also und suchte tatsachlich einen
Psychologen auf. )

Nicht nur, dass es fir eine Uberwindung darstellte, den Rat
bei einem Psychologen zu suchen. Es war generell sehr
ungewdhnlich fir mich, Gberhaupt zu einem Arzt zu gehen.
Als Selbstandiger arbeitet man selbst und stdndig. Man ist
nicht krank. Diese Zeit nimmt man sich eigentlich nicht.

Ich konnte mich kaum daran erinnern wirklich einmal krank
gewesen zu sein.

Dartiber hinaus hatte ich in den Monaten zuvor — wie bereits
erwahnt — meine  Selbstbeteiligung der privaten
Krankenversicherung auf 2.500€ pro Jahr erhéht.

Der Psychologe teilte mir mit, dass ich schnellstmdglich

zusehen solle, Abstand zu bekommen, Stress abzubauen
und mal wieder zur Ruhe kommen solle....
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Diagnose ,,Depression®

Das seltsame an Depressionen ist, dass man sich eigentlich
nicht bewusst ist, krank zu sein.

Man ist halt schlecht drauf.

Diese schlechte Stimmung konnte ich mir durchaus erkléren.
Ich hatte nun Uber Jahre hinweg immer wieder diverse
Probleme zu bewaltigen. Urlaube und Freizeit haben wir uns
selten gegdnnt und wenn, dann nach Mdglichkeit so, dass
wenig Arbeitszeit verloren ging. Mein Leben war
Dauerstress. Die starken Zweifel, die den Sinn meiner Arbeit
betrafen taten ihr Ubriges dazu.

Als Ende 2003 meine Frau aus unserem gemeinsamen

Haus, welches wir erst im Jahr 2000 gebaut hatten,
ausgezogen ist. Mir meine Tochter entriss und mich ...
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Die Absicherung einer ,,sehr guten
Versicherung®

Als Selbstandiger ist es ausgesprochen wichtig, eigene
Vorsorge fir Rente und Berufsunfahigkeit zu treffen. Diese
Vorsorge muss hoch genug sein, um spater eine
ausreichende Rente zu bekommen und im Falle von
Krankheit eine Berufsunfahigkeitsrente, die ausreicht die
gesamten Kosten zu decken.

Ich verfigte Uber eine Versicherung bei der Aachen
Munchener, die in vielen angesehenen Finanztests sehr gut
abgeschlossen hatte. Diese Versicherung hatte ich viele
hundert Mal voller Uberzeugung an meine Kunden
empfohlen.

Die Vorsorge kostete mich jeden Monat rund 930€. Daflr
sollte ich in der Lage sein mit 50 nicht mehr arbeiten zu
mussen und im Krankheitsfall sagte mir die Versicherung
eine monatliche Berufsunfahigkeitsrente in Héhe von rund
2.700€ zu....
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Selbstandig — mit der Absicherung
eines Angestellten!

Bei dem ersten Berufsinformationsseminar und bei allen
gréBeren Veranstaltungen wurde grundsatzlich sehr groBer
Wert darauf gelegt, dass wir Berater die Freiheiten eines
Selbstandigen haben und gleichzeitig die Absicherung eines
Angestellten.

So wird von der Gesellschaft bei jeder Gelegenheit erwahnt,
dass sie fUr ihre Partner Absicherungen bereitstellt.

Die Absicherungen bestehen daraus, dass Versicherungen
fir den Berater abgeschlossen und von der Gesellschaft
bezahlt werden. So wird eine Risikolebensversicherung, eine
Unfallversicherung und eine Kapitallebensversicherung als
Rentenvorsorge bezahlt. Diesen Anspruch hat man jedoch
nur, wenn bestimmte Kriterien erflllt werden. So muss der
Berater mindestens hauptberuflicher Agenturleiter mit der
Provisionsstufe P2 oder Regionalgeschaftsstelle sein. Auch
muss er einen festgelegten Mindestumsatz erreichen, der
durchaus nicht ganz einfach zu erreichen ist....
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Die Verzégerungstaktik der
Versicherung

Die Versicherung hatte nach einem telefonischen
Vorgesprach mitgeteilt, dass die Entscheidung Uber den
Leistungsfall einer Berufsunféhigkeit innerhalb von 10 Tagen
entschieden werden kdénne. Voraussetzung dafir ware
lediglich, dass alle benétigten Unterlagen schnellstmdglich
eingereicht wirden.

Mein Psychologe hatte mir bereits im ersten Gesprach
mitgeteilt, ich solle mir wenig Hoffnung machen, dass ich
eine  Leistung der Versicherung bekomme. Die
Versicherungen wirden sich, seiner Erfahrung nach, sehr
gern um diese Leistung driicken. Anzumerken sei hier, dass
er haufiger Gutachten fiir Gerichte erstellt und somit sicher
weilB wovon er redet.

Ich habe dieses Thema, bei meinem Telefongesprach mit
der Sachbearbeiterin der Versicherung angesprochen. ...
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Der Gutachtertermin

Endlich war der 27.04.2005 gekommen.

Meine umfangreichen Schulungen flhrten zum ersten
negativen Punkt im Gutachten.

Wie ich es gewohnt war erschien ich punkilich und im
.gepflegten  Zustand® im Blro des Gutachters.
Orientierungsschwierigkeiten  hatte ich  nicht.  Dank
Navigationssystem im Auto fiel es mir nicht schwer, das Blro
des Gutachters zu finden.

Ich bin nicht geistesgestoért oder behindert sondern habe
aufgrund des jahrelangen enormen Stresses inzwischen eine
Art Allergie gegen Stress entwickelt. So jedenfalls wirde ich
meine Lage als laienhafter Beobachter ausdriicken. Daraus
entstanden Depressionen.

Der Gutachter lebte anscheinend nur von
Versicherungsgutachten. Die Autos, die vor dem Biro
geparkt wurden, sahen mir nicht so aus, als ob er schlecht
davon lebt. Das Biro machte mir einen eher provisorischen
Eindruck. Ein schlichter Empfangsraum, lieblos hingestellte
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Das Gutachten

Das Gutachten erhielt ich — wie mir zugesagt wurde — im
soeschleunigten Verfahren® bereits am 11.06.2005. Es waren
schon wieder fast 2 Monate vergangen. Zwei Monate in
denen ich kein Geld verdient hatte. Zwei Monate in denen
von Seiten der Banken weiterhin Druck ausgeibt wurde.

Wie wir es erwartet hatten, hat der Gutachter, der von der
Versicherung beauftragt wurde und auch zuklnftig
beauftragt werden mdchte, keineswegs meine Depressionen
in der Schwere anerkannt, wie sie tatsachlich sind sondern
lediglich leichte Verstimmungen festgestellt.

Es Uberraschte mich zwar nicht, dennoch hatte ich
insgeheim ein anderes Gutachten erhofft.

Ich hatte kurz vorher von einem Fall gehort, in denen eine
Kundin der Aachen Minchener von staatlichen Stellen und
von Seiten der Krankenversicherung einwandfrei eine
Berufsunfahigkeit anerkannt bekam. Die Aachen Minchener
beauftragte daraufhin wieder einen ihrer Gutachter. ...
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Fazit

Ich hatte den Beruf des Vermdgensberaters begonnen, da
ich auf die Versprechungen und Hochglanzbroschiren der
Deutschen Vermdgensberatung genauso vertraut hatte, wie
die meisten anderen Vermdgensberater und Kunden.

Leider haben sich diese Versprechungen der Gesellschaft,
der Kollegen und auch der Partnerunternehmen fir mich
ganz anders dargestellt.

Ich flhle mich in der Tat von der Aachen Minchener und der
Deutschen Vermdgensberatung von Anfang an getduscht.
Wobei ich sagen muss, dass ich in erster Linie die
Vorkommnisse in meiner Direktion kritisieren muss. Ich
schlieBe nicht aus, dass es andere Direktionen gibt, die
seribéser arbeiten. Aufgrund der Schilderungen anderer
Aussteiger, ist die Wahrscheinlichkeit dafiir aber sehr gering.
Es stellt sich flir mich die Frage, wenn schon ein Mitarbeiter
dieser Gesellschaften skrupellos in den finanziellen Ruin
getrieben wird, wie ergeht es dann erst den Kunden?

Meine Aufgabe wird nun darin bestehen, die Offentlichkeit
Uber die Arbeitsweisen und Hintergrinde dieser
Gesellschaften zu informieren.

Dieses Buch habe ich geschrieben, wahrend mein Kampf
gegen diese Gesellschaften noch im vollen Gange ist. Es
treten stédndig Neuigkeiten auf, die hier noch nicht
berlcksichtigt sind.

Ich werde diese neuen Entwicklungen immer wieder in
diesem Buch niederschreiben und eine zweite Auflage mit
den aktuellen Geschehnissen herausbringen.
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Empfehlungsgutschein

Mir hat das Buch ,Hau rein oder hau ab“ sehr gut
gefallen.

Ich selbst habe es am mit der
Bestellnummer gekauft.

Mein Name ist:

StraBe:

Plz./Ort:

An folgende Personen habe ich das Buch
weiterempfohlen:

Name, Vorname , Ort:
Name, Vorname , Ort:
Name, Vorname , Ort:
Name, Vorname , Ort:

Die Bestellungen fur das Buch werden Gber den
Internetshop eingehen:

http://www.haurein.eshop4free.de/

Mein Empfehlungsdankeschén in Hé6he von 3€ pro
Buch Uberweisen Sie bitte auf folgendes Konto:

Bank:

Konto:

Blz:




