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				Das Buch

				Sie grasen alle ab, die noch nicht unterschrieben haben. Manchen schwatzen sie einen zweiten oder dritten Vertrag auf – dynamisch, flexibel, mit Kapitalschutz und Sorglos-Garantie. Andere animieren sie, ihre alten Verträge zu kündigen und sogleich wieder neue abzuschließen. Es ist eine atemberaubende Geschichte: Leo Müller erzählt, wie die Versicherungskonzerne es geschafft haben, 80 Millionen Deutschen mehr als 90 Millionen Lebensversicherungspolicen zu verkaufen und dabei mehr als 800 Milliarden Euro einzusammeln.

				Doch viele haben inzwischen ein ungutes Gefühl, wenn sie eine Police abschließen. Denn die Versicherungen, die eigentlich Garanten für ein sorgloses Leben sein sollen, stehen selbst unter finanziellem Druck und werden sich bald nur noch auf Kosten ihrer Kunden sanieren können. Dazu offenbaren die unzähligen Skandale der Versicherungskonzerne ein hemmungsloses Halunkensystem: Bordellreisen und Renditelügen, Schurken und Kleingangster an der Verkaufsfront, korrupte Deals mit Firmenkunden, Bestechung, Adressenhehlerei und Fondsgeschäfte mit Anlagebetrügern.

				Exklusive Enthüllungen, brillant recherchierte Fälle, spannend wie ein Krimi: Leo Müller zeichnet das schockierende Porträt einer Branche im Sinkflug.

				Der Autor

				Leo Müller ist Autor des Schweizer Wirtschaftsmagazins Bilanz und lebt mit seiner Familie in der Nähe von Zürich. Bereits beim Stern, bei Cash, bei Capital und bei der Financial Times Deutschland konnte er zahlreiche Wirtschaftsskandale enthüllen. Als Experte für Finanzkriminalität lehrt Leo Müller an der Hochschule Luzern Economic Crime Investigation. Bei Econ sind von ihm die beiden Bücher Tatort Zürich und Bankräuber erschienen.
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				EINLEITUNG

				Dieses Buch handelt von einer atemberaubenden Geschichte. Es erzählt, wie die Versicherungskonzerne es schafften, 824 Milliarden Euro an Kundengeldern einzusammeln, wie sie damit ihre Glaspaläste erbauten und wie sie schließlich erfolgstrunken einen Overkill produzierten, aus dem ein Großrisiko für ihre Unternehmen, aber auch für ihre Kunden erwächst.

				Es ist eine Geschichte des Aufstiegs und eine Geschichte des Abstiegs. Der Weg nach oben wurde in den Bürotürmen der Konzerne sichtbar. 29 Stockwerke und 108 Meter hoch ist das Victoria-Haus in Düsseldorf. Im Berliner Treptower residiert die Allianz: 32 Stockwerke, 125 Meter. Die Nürnberger Versicherungsgruppe im Business Tower Nürnberg: 34 Etagen und 135 Meter. Der Düsseldorfer ARAG-Tower misst 125 Meter und 32 Stockwerke. Der Vertriebskonzern AWD, heute als Swiss Life Select firmierend, hat ein Domizil im KölnTurm, einem modernen Skyscraper mit 43 Stockwerken auf 143 Metern. Und der Ergo-Konzern nutzt in Mannheim den gläsernen Victoria-Turm: 98 Meter und 27 Etagen.

				Hoch oben schweben die Manager der Versicherungskonzerne über dem gewöhnlichen Leben der Wirtschaftsmetropolen. Sie können hinunterschauen auf die Wohn- und Arbeitsquartiere ihrer Kundschaft. Dort unten ziehen ihre Verkäufer von Haus zu Haus, von Betrieb zu Betrieb, mit schönen Prospekten im Koffer und immer neuen »Finanzprodukten« im Angebot. Vermittler, Vertreter, Makler, Finanzberater – sie haben unterschiedliche Visitenkarten, und auf den Deckblättern ihrer Prospekte stehen unterschiedliche Firmensignets und Markenlogos. Sie grasen alle ab, die noch nicht unterschrieben haben. Manchen schwatzen sie sogar einen zweiten oder dritten Vertrag auf, andere animieren sie dazu, alte Verträge zu kündigen und sogleich wieder neue zu unterzeichnen. Den Ahnungslosen verkaufen sie Einstiegsprodukte, und den bereits Frustrierten versprechen sie das neue, viel bessere Produkt: dynamisch, flexibel, mit Kapitalschutz und Sorglos-Garantie. Fast jeden Erwachsenen haben sie erfasst, mit einer Sachversicherung, einer Krankenversicherung, vor allem aber mit ihren Altersvorsorgeprodukten: Lebensversicherungspolicen, Riester-Verträge, Vorsorgefonds. Ihr einziges Ziel, wie es ein Ex-Vermittler offenbarte: »Den Kunden volldröhnen, bis er unterschreibt oder bis man rausgeworfen wird.«1

				Viele Kunden hatten ein ungutes Gefühl dabei, als sie eine Police unterschrieben. Aber warum haben sie es dennoch getan? Wie haben es die Assekuranzkonzerne geschafft, 80 Millionen Deutschen mehr als 90 Millionen Lebensversicherungspolicen zu verkaufen, allein mit Lebensversicherungen 824 Milliarden Euro an Kundengeldern anzuhäufen und mit fondsgebunden Policen nochmals 78 Milliarden Euro? Warum zahlen die Kunden trotzdem fleißig ihre Beiträge, die sich in den Kassen der Versicherungskonzerne, Pensionsfonds und Pensionskassen im Jahr 2013 auf über 90 Milliarden Euro steigerten?2

				Bei nüchterner Analyse der Verträge ist dies im Nachhinein oftmals kaum noch zu verstehen. So mies, so lausig sind die finanziellen Resultate, und schon allein die Zahl der Kündigungen spricht Bände: 50 bis 80 Prozent aller Langfristanlagen wurden vorzeitig mit Verlust aufgelöst. In der Regel mussten die Kunden dabei beachtliche Schäden in Kauf nehmen.3 Dieses Finanzmysterium ist nicht zu verstehen ohne einen Blick in die illustre Geschichte der Vermittlerindustrie, die das Geld der Kunden in die Depots der Versicherungskonzerne geschaufelt hat – eben jene 824 Milliarden Euro, an deren Vermögensverwaltung sich die Unternehmen fortwährend nähren.

				Diese Story begann in der Nachkriegszeit des vergangenen Jahrhunderts mit einem Betrugssystem von gewaltiger Dimension. Es war der Amerikaner Bernie Cornfeld, ein begnadeter Verkäufer, der das System erfunden hatte und mit dem Versprechen eines »Volkskapitalismus« unters Volk brachte: Jedermann, so die Botschaft, sollte künftig reich werden können. Er hatte mit seiner Investors Overseas Services (IOS) die bis heute übliche und marktbeherrschende Verkaufspraxis entwickelt, die unter dem Namen Strukturvertrieb berühmt und berüchtigt wurde. Das System wuchs schwindelerregend rasch und brach mit einem grandiosen Crash zusammen. Er hinterließ Massen an gebeutelten Kunden und arbeitslosen Verkäufern. Es war »das perfekteste Sklavenhaltersystem, das je geschaffen worden war«, urteilte ein Versicherungsmanager nach dem Zusammenbruch des Systems über die IOS. »Ein gewaltiges Schwindelunternehmen«, resümierte ein Autorenteam damals.

				Cornfelds IOS endete in einer betrügerischen Pleite, doch seine Idee der Massenverführung lebte weiter. Wie ein Virus infizierte sie das Geschäft der Versicherungsindustrie. Es waren seine besten Verkäufer, die fortan für deutsche Versicherungskonzerne neue Vertriebsstrukturen nach dem IOS-Modell aufbauten. Es waren die Schüler dieser IOS-Haudegen, die dieses Werk fortsetzten und die schließlich bis in die Chefetagen der Konzerne aufstiegen. Und noch heute landen Kundengelder in den Händen von IOS-Veteranen und deren Lehrlingen.

				Sie erfanden das Wort »Finanzprodukt«, das seitdem aus dem Geschäft der Assekuranz nicht mehr wegzudenken ist. Damit wurde aus dem mal weitsichtigen, mal spekulativen Investor der Käufer einer Produktkreation, die in den Ideenschmieden der Konzerne entwickelt, gefertigt und mit wohlklingenden Parolen verkauft wurde. Und damit wurde aus dem Investment in verständliche, nachvollziehbare Anlagen eine Hingabe des Ersparten für ein vollmundiges Versprechen künftiger Erträge, wobei eigentlich weder Verkäufer noch Investor verstehen, was mit dem Kundengeld passiert.

				Cornfelds Verkaufsparole des »Volkskapitalismus« lebte weiter, in immer neuen Verpackungen wurde das populäre Sorglos-Versprechen als Verkaufsargument eingesetzt, von der Kapitallebensversicherung über die fondsgebundene Lebensversicherung bis hin zu den Riester-Produkten. Sein Konzept funktionierte über Jahrzehnte hinweg und füllte die Kassen mit den verwalteten Vermögen der Versicherungsunternehmen unermesslich – eben mit jenen 824 Milliarden Euro.

				Seit dem Crash von Cornfelds IOS kamen die Verkaufsmaschinen der Versicherungskonzerne immer wieder einmal ins Stottern. Die Krisen traten in nahezu jeder Dekade ein, mal wegen einer Marktsättigung, mal wegen eines zunehmenden Misstrauens auf der Käuferseite. Das politische Geschehen förderte einmal unverhofft die Öffnung eines neuen Marktes: die deutsche Wiedervereinigung. Doch immer wieder half die Assekuranzindustrie auch etwas nach. Sie vermochte es regelmäßig, die Politik für ihre Zwecke einzuspannen. So begann ihr Aufstieg mit der Rentenreform Konrad Adenauers im Jahr 1957, so half ihr 1994 die Europäische Kommission mit der Deregulierung der Versicherungsmärkte, und so brachte ihr die Riester-Reform neue Wachstumsimpulse, die in einem modischen Hype endeten. Das Wort »investieren« wurde nun durch »riestern« ersetzt4 – bis die Verkaufskurve mit den Riester-Produkten deutlich nach unten zeigte, die Vertriebsmaschine wieder ins Stottern geriet und viele Kunden ihre Riester-Verträge schließlich auflösten. Viele Kunden waren einfach nur noch verärgert. Nachdem erste kritische Analysen über die Riester-Verträge erschienen waren, fühlten sie sich mit den hochtrabenden Performance-Versprechen veräppelt.

				Die Verkaufsroutine wurde immer wieder gestört durch atemberaubende Skandale: Betrugsfälle mit astronomischen Schadenssummen, Fehlinvestments in abstrusen Schwindleranlagen und immer wieder Sexreisen von Verkäufertruppen, die zum Geschäft gehörten wie die Unterschrift unter die Police. Die Skandale erregten die Gemüter und gerieten bald wieder in Vergessenheit. Das Geschäft ging weiter, und auch die Geschichten über die Party-Praktiken besinnungslos enthemmter Versicherungsverkäufer verschwanden wieder in den Zeitungsarchiven.

				Im Frühjahr 2011 platzte jedoch der Skandal der Skandale, der so schnell nicht mehr aus den Gedächtnissen zu tilgen war. Unter den Suchwörtern Ergo und Sex liefert die Google-Suchmaschine mehr als 5 Millionen Treffer. Diesmal ging es um die Lustreisen der Vertriebsleute des Ergo-Konzerns. Berichte über Abenteuerreisen der Herren mit steuerlich korrekt abgerechneten »Prostituierten-Dienstleistungen« zeichneten das Bild einer Verkäufertruppe, die alle Hemmungen verloren hatte und jenseits der minimalen Anstandsregeln operierte, die unsere Gesellschaft zusammenhalten. Heute erzählen einstige Starverkäufer freimütig von ihren rauschhaften Gemeinschaftserlebnissen und wilden Partys, über platte Gehirnwäsche und geistlose Schulungen bis hin zum Burn-out.

				Reflexartig versuchten Ergo-Manager zunächst die Berichterstattung mit Klagen gegen Zeitungsredaktionen und vertuschenden Erklärungen einzudämmen. Als dies nicht mehr gelang, reagierten sie mit einer sogenannten Transparenzoffensive: Es sollte nun so aussehen, als ob der Versicherungskonzern alles schonungslos aufklärte und offenlegte. Auch diese Operation endete in einem atemberaubenden Imagedesaster, dessen Ausmaß die Versicherungsindustrie noch nie erlebt hatte. Der Gipfel der Geschmacklosigkeiten schien erreicht. Doch als das Scheinwerferlicht der Massenmedien einmal auf die Branche geworfen war, erschienen neue Skandalfälle wie die unfassbaren Geschichten vom »Vorsorge-Spezialisten Mehmet Göker«, der sich in einem Dokumentarfilm ungeniert und selbstverliebt mit unglaublichem Protz präsentierte, bevor er nach einer Großrazzia der Staatsanwaltschaft das Land verließ. Seine Klappe war riesig, seine Bilanzen aber waren mies. Dabei war Göker ein vielfach geschätzter Starverkäufer, der Allianz-Konzern hatte ihn sogar als »Premium-Partner« geführt. »Wir sind froh, dass es Sie gibt!«, hatte ihm ein Versicherungsmanager auf einer Firmenparty gehuldigt.5

				Bordellreisen und Renditelügen, Schurken und Kleingangster an der Verkaufsfront, korrupte Deals mit Firmenkunden, Bestechung, Adressenhehlerei und Fondsgeschäfte mit Anlagebetrügern – die Skandale der Versicherungskonzerne zeichneten das Bild einer seltsamen Milieus. Einerseits sind sie für alle Bürger lebenswichtig, denn schließlich hängt ihr Wohl von den Versicherungen ab: ein zufriedenes Dasein im Alter, der Schutz ihrer Autos und Häuser, ja sogar die Gesundheit – Garanten für ein sorgloses Leben. Andererseits wähnten sich die Bürger von einem Halunkensystem betreut. Das Ansehen der Branche erschien nun auf dem Nullpunkt. Ein Ergo-Manager sprach etwas gewunden von »hohen Kaufwiderständen«.6 Mit anderen Worten: Die Kunden streikten, sie wollten die Schwindelprodukte nicht mehr kaufen. Selbst den Lobbyisten der Branche fehlten die Worte, mit denen sie sonst alles schönreden. Das Ansehen der Branche erreichte akzeptable Werte nur noch in Studien, die sie selbst finanziert hatte. Und scheinbar unabhängige Umfragen über die Kundenzufriedenheit entpuppten sich als billige Marketingtricks, unseriös erstellt und wissenschaftlich wertlos, fabriziert in abhängigen PR-Werkstätten, deren Geschäftszweck das Schönreden ist. Die Manager in ihren Glaspalästen waren plötzlich mit dem Bild einer Branche konfrontiert, deren Frontleute sich im Untergrundmilieu bewegten. Risiken waren eigentlich ihr Geschäft, aber ihr eigenes Reputationsrisiko hatten sie nicht im Griff.

				Diese Ereignisse signalisieren nicht nur einen Wendepunkt in der Belustigungspraxis für Versicherungsverkäufer. Sie sind das äußere Zeichen einer tiefen Krise, die den Weg nach unten einläutet, wenn die Branche nicht die Kraft aufbringt, ihre Verkaufspraxis radikal zu reformieren und ehrliche Policen zu entwickeln. Es trifft die Versicherungen in einer denkbar ungünstigen Lage: Sie sind fett und träge geworden, ihr Management agiert weitgehend phantasielos und oftmals unbekümmert. Es ist der Punkt des Overkills der Vertriebsmaschine nach dem IOS-Modell von Verkäuferstar Bernie Cornfeld.

				Kunden lernen zu verstehen, welche immensen Provisionen ihnen mit diesem pervertierten System von ihrem investierten Geld abgezweigt werden. Sie erfahren, wie viel Geld sie mit lausigen oder sogar betrügerischen Finanzprodukten verloren haben oder wie sie manchmal sogar zusammen mit ihren Vermittlern von Trittbrettfahrern aus der Dunkelzone der Finanzwelt hereingelegt wurden. Sie versuchen, ihre Schäden durch Gerichtsklagen erstattet zu bekommen. Sie lernen durch das bittere Erlebnis des Nachrechnens: dass zum Beispiel ein treuer Lebensversicherungskunde der Allianz, der erwartungsvoll während des Berufslebens seine Monatsbeiträge einzahlt, am Ende nur die Hälfte des Vermögens erreicht, das er im gleichen Zeitraum mit einem Investment in die Aktien aus dem Deutschen Aktienindex erzielt hätte.7 Solche Rechnungen lesen die Kunden nun häufiger, wenn sie sich informieren. Sie wenden sich ab, kündigen Policen.

				Und sie verstehen dabei, dass die Versicherungsbranche wegen der derzeitigen Niedrigzinsphase in einem schweren Dilemma steckt: Sie hat Garantiezinsen versprochen, die viel höher sind als die Zinsen, die sie mit ihrer bisherigen Anlagepolitik an den Kapitalmärkten erzielen können. Sie müssten mehr riskieren, was ihnen gesetzlich nur bis zu einem gewissen Rahmen überhaupt erlaubt ist. Oder sie müssten ihre Versprechen reduzieren, was wiederum ihre Verkaufserfolge einbrechen lässt. Daher hat die Versicherungsindustrie nun große Mühe, den Menschen weiterhin Vorsorgeprodukte so zu verkaufen, wie sie es sechzig Jahre lang getan hat. Das Geschäftsmodell funktioniert nicht mehr so, wie es die Manager in den Glaspalästen gelernt haben. Dieser Krisenprozess kann schlimme Folgen haben. Denn die Investition in eine Lebensversicherung ist ganz gewöhnlichen Marktrisiken ausgesetzt. Ein kritischer Blick auf die Zielinvestments der Versicherungsunternehmen lässt die Risiken erahnen.

				Versicherungen sollten ihren Kunden Sicherheit geben, sie sollten die Kundengelder sorgsam und sinnvoll erhalten und mehren. Doch die Wirklichkeit der Vermögensverwaltung sieht anders aus. Wenn sich die Bürger zum Beispiel fragen, wer für all die Bankenverluste geradesteht, dann können sie gewiss sein: Sie sind dabei! Mit ihren Vermögenswerten, die sie sich mühsam vom Salär absparen und den Versicherungen in treuem Glauben anvertraut haben, werden die Pleitekandidaten, ob marode Finanzkonzerne oder kränkelnde Staaten, gestützt. Im Sommer 2008, auf dem Höhepunkt der Finanzkrise, hatten Versicherungen fast 30 Prozent der Kundengelder in Bankanleihen gesteckt.

				Die Versicherer sind offenbar immer dabei, wenn es etwas zu verlieren gibt. Als die Krisenbank Hypo Real Estate schon in einen hoffnungslosen Zustand geraten war, da steckten Lebens- und Krankenversicherungen 1,4 Milliarden Euro in das Geldinstitut – 1,4 Milliarden Kundengelder wohlgemerkt. Das war eigentlich ein Fall von großangelegter Gläubigerschädigung, aber Politiker und Manager waren sich dabei wieder einmal einig. Als dann Griechenland in die Staatspleite abzugleiten drohte, da griffen die Konzernlenker wieder einmal in die Kassen und investierten die Kundenvermögen in griechische Staatsanleihen.

				Auch Versicherungen können pleitegehen. Das Wort ist in der Branche eigentlich tabu und kam in den Verkaufssprüchen der Vermittler nicht vor. Doch für den Notfall gibt es gesetzliche Regeln, von denen die meisten Versicherungsverkäufer und ihre Kunden wohl noch nie gehört haben. Es sind mitunter drastische Regeln. Wer sie einmal genau gelesen hat, wird sein Sorglos-Gefühl wohl endgültig verlieren.

				Dieses Buch erzählt nicht nur vom Aufstieg und vom beginnenden Abstieg, es klärt auch über dieses Notfallszenario auf. Es ist die faszinierende Geschichte, wie das Kundendepot mit 824 Milliarden Euro gefüllt wurde. Eine Geschichte über das Kundenvermögen, dessen Zukunft nun auf dem Spiel steht.
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				DIE ERFINDER: 
DIE GESCHICHTE DER IOS

				»Das perfekteste Sklavenhaltersystem, das je geschaffen worden war.«

				
					(Hamburger Versicherungsmanager über den IOS-Vertrieb, 
					1971
					)
					
						1
					
				

				»Intellektuell und finanziell unehrlich, ein gewaltiges und gewagtes Schwindelunternehmen.«

				
					(Autorenteam der Sunday Times über die IOS, 
					1971
					)
					
						2
					
				

				Aus Deutschland war ein Wirtschaftswunderland geworden. Es war die Zeit Ludwig Erhards, des liberalen Bundeskanzlers und Wirtschaftspolitikers mit Zigarre. Neudeutsches Biedermeier machte Not und Elend der Nachkriegsjahre vergessen. Man war um bürgerliche Wohlanständigkeit und korrekte Kleidung bemüht, man träumte vom eigenen Auto, und allem Amerikanischen wurde gehuldigt. Im Interview mit dem Nachrichtenmagazin Spiegel musste sich der stattlich beleibte Bundesernährungsminister Hermann Höcherl im November 1965 dafür verteidigen, dass die Bierpreise um sieben Pfennig je Flasche stiegen.3 Im gleichen Heft wurden neben einem Inserat für Cognac Martell die Leser mit einer Mischung aus Staunen, Bewunderung und Skepsis über neue Praktiken bei Finanzgeschäften aufgeklärt.

				»In der Bundesrepublik ist eine neue Vertreter-Spezies am Werke, die Anteilscheine auf Wertpapiere nicht nach altehrwürdiger Sitte über den Bankschalter, sondern an der Haustür verkauft«, schrieb das Magazin. Die Verkäufer würden in der guten Stube vorrechnen, wie man es binnen zehn Jahren »zu einem Vermögen von 96 000 Mark bringen« könne, wenn man monatlich 400 Mark einzahle. Ein 38-jähriger Kunde würde nach 48 000 eingezahlten Mark mit 60 Jahren nahezu 400 000 Mark besitzen und sich einen fröhlichen Lebensabend machen können. Der Spiegel berichtete über eine erstaunliche Performance: »Das Vermögen des Cornfeld-Fonds, der 1962 mit zehn Millionen Dollar ausgestattet wurde, hatte 1964 bereits 100 Millionen Dollar erreicht und ist in diesem Jahr förmlich explodiert: Januar 120, Mai 170, August 210 und Ende Oktober 275 Millionen Dollar.«4

				Die Rede war von der damals weltweit größten Vertriebsorganisation für Finanzprodukte, der Investors Overseas Services (IOS) mit Büro in Genf, eingetragen in Panama. Die IOS war damals gerade erst achtzehn Monate auf dem deutschen Markt aktiv, rund vierhundert Vermittler hatte sie im Einsatz. Deutsche Banken waren beunruhigt, denn die Leute von der IOS nahmen ihnen Geschäft weg. Die Organisation erlebte unter ihrem Gründer Bernard Cornfeld, den alle liebevoll Bernie nannten, einen kometenhaften Aufstieg. In den fünfziger Jahren hatte der Sozialarbeiter, der unter einfachen Verhältnissen in Brooklyn aufgewachsen war, in einem Vergnügungspark auf Coney Island an der Südspitze New Yorks eine Bude für Alters- und Gewichtsschätzung aufgemacht und dabei sein Verkäufertalent entdeckt. Er stotterte zwar, aber er konnte den Menschen Unnötiges aufschwatzen.

				Cornfeld, der im Zweiten Weltkrieg als Marinesoldat gedient hatte, kam bald auf die Idee, die Ersparnisse der zahlreichen in Europa stationierten US-Soldaten anzuzapfen. Viele der GIs waren in US-Kasernen und Housings einquartiert, waren dort mit Kinos und Shopping-Malls versorgt und verfügten über einen stattlichen Sold in damals noch harten Dollars. 3,5 Millionen Amerikaner lebten in Übersee, es war ein riesiger Markt. Cornfeld verkaufte ihnen zunächst sehr erfolgreich Anteile von amerikanischen Investmentfonds. Doch rasch entdeckte er, dass er das Geschäft selbst aufziehen könnte, und gründete 1960 eine Fondsgesellschaft, und zwar »offshore«, das heißt mit einem juristischen Domizil in einer Steueroase. Konsequent nutzte er Gesetzeslücken im grenzüberschreitenden Geschäft. Der Clou dabei: Die US-Soldaten konnten ihre Gelder steuerfrei anlegen.

				Das war die Geburtsstunde seiner legendären IOS, einer Aktiengesellschaft mit rechtlichem Sitz in Panama. Sie wurde zum Sammelbecken für Generationen von Versicherungsvermittlern, zum Trainingslager für aggressive Verkaufspraktiken, die sich hartnäckig gehalten haben. Und bis heute dient sie vielen prominenten Exponenten in der Vermittlerszene als Gründungsmythos.

				Cornfeld schuf mit der IOS ein Milliardenimperium, das auf dem Höhepunkt ein Heer von 16 000 Verkäufern im Einsatz hatte.5 Er versprach seinen Kunden einen »weltweiten Volkskapitalismus« und wurde selbst zum Mythos. Ein neues Zeitalter brach in der Finanzwelt an, Börsengeschäfte und Investments wurden für den Massenmarkt zugänglich gemacht. Dazu entwickelte er den ersten »Fund of Funds«, ein Sammelbecken verschiedener Fondsgesellschaften. Das war als Investment völlig unsinnig, ließ sich aber gut verkaufen, als Superfonds sozusagen.

				Cornfeld schlug sein Headquarter in Genf auf, doch seine Aktivitäten waren von Anfang an überall, wo er wirkte, von Misstönen begleitet. Für die Kunden ließ er die IOS-Aktien mit Darlehen finanzieren, die durch Sicherheiten in der Offshore-Jurisdiktion gedeckt waren. Die Anleger konnten somit ihrem Finanzamt einen steuermindernden Darlehensvertrag präsentieren, während sie ihre tatsächlichen Vermögen verheimlichten. Der Trick mit diesem »Back-to-back-loan-Schema« gilt heute als Klassiker unter den gängigen Geldwäschepraktiken.6

				Cornfeld wurde schnell reich, sein opulenter Lebensstil wurde in seiner Heimat bewundert: eine Lodge in den Alpen, ein Schloss in Frankreich, eine Villa in Genf, ein Lancia Flamina auf dem Parkplatz und eine 42-Meter-Jacht im Hafen. Im August 1966 wurde in den USA publik, dass sich die Börsenaufsicht Securities Exchange Commission (SEC) mit der IOS befasste. Die Performance ihres Funds of Funds sei »inadäquat und nicht akkurat« dargestellt.7 Nachdem IOS-Verkäufer im Jahre 1966 in Brasilien verhaftet worden waren, schmuggelte Cornfeld die Gelder in die Schweiz. Doch auch dort begegnete ihm Misstrauen, und ein Nationalrat warnte im Februar 1967 im Schweizer Parlament: »Es scheint, dass hierbei mit dem Namen Genfs und der Schweiz Missbrauch getrieben wird.« Die Eidgenössische Bankenkommission wurde auf ihn aufmerksam, die Schweizerische Bankiervereinigung warnte. Cornfeld reagierte prompt und versprach Wohlverhalten.

				Die Geburtsstunde des 
Strukturvertriebs

				Als der Spiegel auf Cornfeld aufmerksam wurde, waren die Übersee-Amerikaner längst nicht mehr sein Zielpublikum. Seine Verkaufsagenten waren zu diesem Zeitpunkt bereits in 90 Ländern aktiv, und in Deutschland hatte er seinen größten Markt entdeckt. Mit 10 000 Kunden lagen die Deutschen in seiner Firmenstatistik an der Spitze. Der Erfolg hielt an: 1967 machte Cornfeld ein Drittel seines gesamten Geschäfts in Deutschland. Im Februar 1968 erschien der Spiegel mit einer Titelstory über die IOS: »Volks-Aktien aus Panama«.8 Und in den drei Jahren von 1966 bis 1969 erzielte seine IOS die Hälfte seines weltweiten Geschäfts mit deutschen Kunden.

				»Erst in Deutschland zeigte der Vertrieb seine ganze Besonderheit«, schrieben drei Autoren der britischen Sunday Times, »er entpuppte sich als ein engmaschiges, feingeknüpftes System, das nur dazu diente, die Vertreter und mehr noch die Manager reich zu machen, während das Unternehmen gleichzeitig als ein Kreuzzug dargestellt wurde, der auch der Masse der Bevölkerung Zugang zu den Früchten des Kapitalismus verschaffen sollte.«9 Die britischen Schreiber zitierten einen IOS-Mann, der die rasante Expansion damit erklärte, dass die Vertreter »nicht nur eine Ware oder eine Dienstleistung, sondern eine Weltanschauung verkauften«. Süffisant fügten die Autoren hinzu: »für manche Deutsche eines der höchsten Dinge des Universums«.10

				Ein IOS-Chefmanager erklärte den Erfolg hingegen profaner: Die Vertreter seien nur durch »Traumvorstellungen« motiviert gewesen, während die meisten von ihnen tatsächlich nicht gerade üppig verdient hätten. Diese Phantasie habe nirgends reicher Blüten getrieben als in Deutschland. Jedenfalls wurde das Geschäft dadurch begünstigt, dass es in Deutschland damals noch keine gesetzlichen Regeln für ausländische Verkäufer von Investmentfonds gab.11 Und der Nährboden war günstig: Damals scheuten die Deutschen das simple Investieren in Aktien – wie auch heute noch. Das kollektive historische Erlebnis der Hyperinflation und der Börsencrashs hat die Deutschen zu Aktienmuffeln gemacht.

				Die Vertriebsorganisation war so aufgebaut, dass sie sich wie eine Amöbe teilen und wachsen konnte: Die einzelnen Zellen, Agenturen genannt, wurden mit wachsendem Geschäft größer, teilten sich in mehrere Zellen, bis diese wieder um eine entsprechende Größe erreichten und sich wieder teilten. Die Einsteiger begannen als »Lehrling« und wurden nach erfolgreichen Abschlüssen nach einem »Grundlehrplan« zu einem »Fortgeschrittenen« befördert. Nur mit einer hohen Zahl von unterschriebenen Verträgen konnte man sich in der Hierarchie weiter nach oben dienen über den »Senior-Vertreter« zum Branch-, Regional- oder Divisional-Manager und schließlich bis zum General-Manager. Wer Branch-Manager werden wollte, musste selbst mindestens drei Mitarbeiter auf der Stufe der »Fortgeschrittenen« herangezogen haben und einen vorgegebenen Umsatz nachweisen. Die Führungskräfte wurden je nach Stufe in der Pyramide mit Optionsrechten auf IOS-Aktien belohnt. Die einfachen Vertreter verdienten nur an Umsatzprovisionen, und einen Teil davon mussten sie auch noch an ihre Vorgesetzten abtreten, die somit an den Provisionsgewinnen ihrer Mitarbeiter beteiligt wurden. Große Vertreterstäbe operierten zunächst aus den großen Städten. Mit umwerfendem Erfolg: 1964 nahm Deutschland unter den 23 IOS-Regionen noch den achten Platz ein, doch fünf Jahre später war der Umsatz mit damals unvorstellbaren 257 Millionen Dollar um 5350 Prozent gestiegen.

				Ein IOS-Vertreter der ersten Stunde war Werner Kunkler, Jahrgang 1921, ein kriegsversehrter Panzerhauptmann und promovierter Psychotherapeut. Kunkler hatte harte Zeiten hinter sich, bevor er zur IOS stieß. Als Schauspieler hatte er seinen Unterhalt verdient und als Schadenssachbearbeiter bei einer Versicherung. Schon bald hatte er in seiner Agentur 45 Vertreter unter Vertrag – rund ein Drittel der gesamten IOS-Mannschaft in Deutschland. Seine besten Leute gründeten selbst Agenturen und machten Karriere, die Verkaufspyramide vergrößerte sich unablässig. Einer seiner Männer führte 1969 als »General-Manager« bereits mehr als fünfhundert Vertreter – also mehr als dreimal so viel, wie fünf Jahre zuvor in ganz Deutschland aktiv gewesen waren. In den Jahren 1967 bis 1969 sorgten allein die Vertreter unter dem Kommando Kunklers für mehr als 10 Prozent des Weltumsatzes. Unter seinen besten Leuten und Protegés waren ein Bäckermeister, ein Industrievertreter und ein Versicherungsmann.12

				Beim Aufbau ihrer Organisation gingen die Herren so diskret vor wie einst Spitzenspion Reinhard Gehlen bei der Gründung des Bundesnachrichtendienstes. Werner Kunkler operierte unter dem Tarnnamen John Bill, seine interne Code nummer lautete 6883. Die Post wurde in einem Münchner Geheimbüro gesammelt, wo sich Cornfelds Agentenführer ihre Direktiven persönlich abholen mussten. Ein Kurier brachte regelmäßig die für Genf bestimmte Post mit dem Flugzeug in die Zentrale. »Hold Mail« nannten sie ihre diskrete Technik, die später in der Welt der Schweizer Vermögensverwaltungsbanken zum Standard beim Verwahren der Post für Schwarzgeldkunden wurde.13

				Den Agenturchefs war ein Leben in Saus und Braus gegönnt. Manfred Birkholz und Wolf Saller, ehemals in der IOS für Public Relations zuständig, beschrieben in einem Buch ihre Zeit in der Finanzorganisation mit großer Bewunderung. »Ein Münchner Super General Manager beispielsweise«, so notierten die internen Chronisten, »hatte in seiner Bürovilla in München-Bogenhausen einen Massageraum einrichten lassen, der inklusive festbezahlter Masseuse seinen strapazierten Untermanagern unentgeltlich zur Verfügung stand. Neben Miete und Masseuse waren auch noch vier festangestellte Damen zu bezahlen.«14 Und in der Zentrale nahe Genf ließ es auch Cornfeld, der große Meister, hin und wieder krachen – während des Sommers verging kaum ein Tag ohne Feier. »Die Partys waren, das kann mit ruhigem Gewissen bestätigt werden, absolute Weltklasse«, erinnerten sich die Insider Birkholz und Saller.15 Die Umsatzmillionäre unter den IOS-Vertretern wurden mit einem First-Class-Flug nach Genf gebracht, einzeln »von einer hübschen Hostess am Flughafen in Empfang genommen, in einen Cadillac mit livriertem Chauffeur verfrachtet und in das Genfer Luxushotel Le President gefahren«. Es folgten Luxusdinner, Ballnacht und Damenprogramm. In den internen »Club der Millionäre« wurde übrigens auch ein Weingutsbesitzer aus Bingen berufen, der später wieder in seinem angestammten Fach Furore machen sollte: Ingo Diel, Weinverkäufer, Weinjournalist und Marketingexperte.16

				Cornfeld machte zudem Schule mit einem besonderen Marketingkniff. Er beschäftige Prominente als Werbeträger, um seine IOS salonfähig zu machen. So gewann er den damals angesehenen FDP-Politiker Erich Mende, der durchs Land zog und in Versammlungssälen und Wirtshäusern für die IOS-Fonds trommelte.17 Der politische Vorzeigevertreter blieb allerdings eine Marionette. Das Sagen hatten die »Generäle« – und auch den Löwenanteil der Einnahmen. Werner Kunkler zum Beispiel wurde steinreich, er kaufte sich von seinen IOS-Provisionen ein Hotel auf der Halbinsel von Sorrent und baute sich in Rom eine Luxusvilla.

				Das Vertriebssystem funktionierte mit einem brutalen Mechanismus. Statt auf die Qualifikation seiner Vertreter zu achten, wurde jeder Manager belohnt, wenn er seinen Vertriebsapparat immer mehr vergrößerte. Die Leute in seiner Hierarchiekette trieben ihn also in der Pyramide nach oben. Der Effekt war klar: »Die Verkaufsmethoden wurden entsprechend rüder und die Vertreter auf ihrer Jagd nach unschuldigen künftigen Investmentsparern immer skrupelloser«, wie die Autoren der Sunday Times urteilten. »Das perfekteste Sklavenhaltersystem, das je geschaffen wurde«, zitierten sie einen Hamburger IOS-Manager, »dafür barg es aber auch, wie die meisten Sklavenhaltersysteme, den Keim des Untergangs in sich.« So geschah es, dass Vertreter mit nennenswertem Vorstrafenregister rekrutiert wurden. Und die frisch Angeworbenen verkauften nicht nur die IOS-Fondsanteile an ihre Verwandten, sie rekrutierten diese zugleich als neue Vertreter. »Wissen Sie, wie ich persönlich die Unternehmungen in Deutschland immer genannt habe?«, fragte ein Cornfeld-Vertrauter die britischen Autoren. »Ein Gebäude, das auf einem einzigartigen Fundament aus Scheiße und Treibsand aufgebaut war.«18

				Der Zusammenbruch der IOS

				1969 wurde allmählich erkennbar, wie morsch das System war. Die IOS beschäftigte weltweit zwar 25 000 Verkäufer und Mitarbeiter, aber die Kurse der IOS-Aktien fielen, und ihr ging das Geld für das Tagesgeschäft aus. Cornfeld verlegte den Verwaltungssitz für seine 1300 Köpfe zählende Belegschaft in das kleine französische Dorf Ferney-Voltaire, fünf Kilometer von Genf entfernt. Als Retter meldete sich 1970 aus Amerika der 34-jährige Robert Vesco, ein illustrer Finanzjongleur mit einem Wagemut, der selbst Cornfeld bieder aussehen ließ. »Glauben Sie mir«, meinte ein Cornfeld-Manager, »in den wenigen Minuten, die ich mit Robert Vesco zusammen war, wurde mir klar, dass ich es mit einem der größten Finanzgenies des zwanzigsten Jahrhunderts zu tun hatte.«19

				Vesco übernahm nach monatelangen Übernahmekämpfen und Konflikten um die Kontrolle über die IOS schließlich das Ruder. Dabei bediente er sich einer Methode, die später in der Finanzwelt sehr beliebt werden sollte. Auf dem Weg eines sogenannten »Leveraged Buy-out« übernahm er mit geliehenem Geld die Firmen und lud ihnen nach dem Kauf diese Schulden auf. Das ging nicht lange gut: Im März 1971 eröffnete die US-Börsenaufsicht gegen Vesco ein formelles Ermittlungsverfahren. Mindestens 200 Millionen Dollar soll er aus den Fondskassen abgezweigt haben, genau ermittelt wurde der Verlust nie.20 Vesco, inzwischen als Playboy, Partylöwe und Abenteurer eine Institution, setzte sich zunächst nach Costa Rica ab und führte fortan ein Leben auf der Flucht vor dem FBI: Mal entwischte er auf einer Hochseejacht, mal flog er ihnen in seinem Privatjet davon, den er »Silver Phyllis« getauft hatte, die erste umgebaute Boeing 707 mit Sauna, Whirlpool und Disco.21

				Die IOS ging pleite, und es kam – wie immer nach einem grandiosen Crash – zum Kampf aller gegen alle: Cornfeld beschuldigte Vesco, den Schlamassel verursacht zu haben. Vesco sei »ein armseliger Wicht«, schimpfte er. Mehrere Hundert IOS-Mitarbeiter erstatteten in der Schweiz Strafanzeige, weil sie von der Führung ermuntert worden waren, IOS-Aktien auf Pump zu kaufen. Cornfeld wurde 1973 in Genf festgenommen, kam aber nahezu ungeschoren davon. Die Genfer Justiz ließ ihn nach elf Monaten U-Haft gegen Bezahlung einer Kaution von 5 Millionen Franken frei, und 1979 erreichten seine Verteidiger sogar einen Freispruch. Cornfeld starb im März 1995 in London unter Verhältnissen, die man angesichts seiner Karriere als bescheiden bezeichnen darf.22 Vesco hingegen entzog sich der Auslieferung an die USA auf Kuba, wo er wegen neuer Betrügereien zu dreizehn Jahren Gefängnis verurteilt wurde und nach vorzeitiger Entlassung – und insgesamt vier Jahrzehnten auf der Flucht – im November 2007 an Lungenkrebs starb.23

				Das IOS-System ließ Tausende Kunden zurück, die ihr Geld verloren hatten. Mehr als 2,6 Milliarden Dollar, eine damals unglaubliche Summe, waren weitgehend vernichtet. Das Restvermögen, das am Ende von Konkursverwaltern und Fondsliquidatoren verteilt wurde, ergab nur noch einen Bruchteil der eingezahlten Beträge.24 Übrig blieben eine Finanzinnovation, ein Haufen von wild gewordenen Verkäufern und eine neue Verkaufsmethode, die fortan das Versicherungsgeschäft beherrschen sollte – und einige Mythen.

				Mythos Nummer eins lautet: Wäre Vesco nicht gewesen, Cornfeld hätte den Laden wieder in Schwung gebracht. Die Geschäftszahlen sprachen jedoch dagegen, denn »Finanzgenie« Vesco hatte tatsächlich eine ruinierte Firma übernommen. Mythos Nummer zwei wurde sogar von angesehenen Fachzeitschriften wie dem Institutional Investor verbreitet: Wäre die IOS nicht pleitegegangen, wären die IOS-Fonds mit einer fulminanten Performance weitergewachsen, denn ihre Investments entwickelten sich prächtig. Die IOS-Biographen von der Sunday Times widerlegten diesen Mythos mit einer akribischen Analyse aller Fonds. Drei Fünftel des Kapitals waren vernichtet worden, und die Erträge der Fonds waren auch in den Boomjahren lausig, denn die Kosten für Marketing, Vertriebsorganisation, Verwaltungs- und Depotgebühren schrumpften die Erträge immens. Angesichts der tatsächlich erreichten Ergebnisse wirkten die Versprechungen der IOS-Vertreter geradezu absurd.25

				Cornfelds IOS aber revolutionierte das Versicherungsgeschäft mit Angeboten zur Altersvorsorge. Die IOS war die Geburtsstunde des sogenannten Strukturvertriebs, der bis heute üblichen Praxis des aggressiven Verkaufs von Versicherungs- und Fondsprodukten mit pyramidenähnlich organisierten Vertreterorganisationen. Was dem Nachrichtenmagazin Spiegel 1965 noch als neu erschien, das ist heute Praxis bei vielen großen Versicherungskonzernen und speziellen Vertriebsfirmen.

				Cornfelds IOS machte aber auch aus Investoren Käufer. Sein »Volkskapitalismus« hatte dem erstarkenden Mittelstand die Illusion geliefert, dass sie nunmehr ihren Wohlstand genauso mehren könnten wie die Reichen und Superreichen. Wie diese sollten sie ihre Ersparnisse an den Weltbörsen einsetzen und am Ende des Jahres mit Genugtuung auf die Bilanzen ihrer Fonds blicken, die ihre stetig wachsenden Kapitalerträge dokumentierten. Reichwerden schien eine ganz einfache Sache, die Vertreter würden schließlich alles arrangieren, und das Geld würde sich wie von selbst vermehren. »Gebt uns Euer Geld«, so lautete der Werbespruch von Cornfeld, »wir machen Euch reich!« Oder noch einfacher: »Wollen Sie wirklich reich werden? Dann rufen Sie uns an.«

				Mit ein wenig nüchternem Verstand hätte man annehmen können, dass Cornfelds Scheitern dieses Konzept des Größenwahns in Frage gestellt hätte. Nach seiner Pleite hätte man auch annehmen dürfen, dass die Menschen keinen schwatzhaften Vertreter mehr über die Hausschwelle lassen wollten. Denn Cornfelds Größenwahn, das Platzen seiner Blase, der Bankrott seines Systems, das alles wurde auch in den Massenmedien verbreitet: Der IOS-Krimi war selbst in den Boulevardmedien ein beliebtes Thema. »FBI bei Cornfeld und seinen Mädchen«, titelte zum Beispiel die Hamburger Morgenpost. »Letzter Tango«, schrieb der Spiegel.26

				Doch die Ernüchterung hielt nicht lange an. Cornfelds Konzept der Massenverführung wurde dankbar von der Versicherungsindustrie aufgenommen. Sie versorgte ihre Kunden nicht mehr nur mit einer Dienstleistung, sie bot nun eine Ware an. Investments waren nicht mehr wenigen Wohlhabenden vorbehalten, die ihre Gelder in mehr oder weniger riskant oder lukrativ erscheinende Anlagen steckten, zum Beispiel in klassische Aktien, in Unternehmens- oder Staatsanleihen, oder die an Rohstoffbörsen auf ihnen realistisch erscheinende Preiserwartungen wetteten: Im neuen Massengeschäft wurde der Mittelstand im großen Finanzkaufhaus bedient. Dort lag die Finanzware prächtig verpackt, unter vorteilhaftem Licht präsentiert.

				Ein neues Wort, der Begriff vom »Finanzprodukt«, wurde ins Vokabular von Versicherungen und Banken aufgenommen. So selbstverständlich wie »Financial Products« heute zum Standardwortschatz der Versicherungs- und Finanzindustrie zählen, so neu war diese Bezeichnung damals. Im Archiv der New York Times findet man den Begriff zum ersten Mal erwähnt im April 1970, in einem Beitrag über den Verkauf preisgünstiger Autoversicherungen. »Verkaufsförderung für die Massen ist derzeit noch selten«, wurde damals der Manager einer Versicherungsgesellschaft zitiert, »aber wir glauben daran, dass dies der wichtigste Zukunftstrend im Verkauf von Versicherungen und Finanzprodukten sein wird.«27 Seitdem wurde der Begriff allein in der New York Times nahezu 32 000 Mal publiziert. Heute werden darunter praktisch alle Investments und Pseudoinvestments verstanden, die von Banken, Fondsgesellschaften und Versicherungen feilgeboten werden.

				Noch bedeutender war aber eine andere Hinterlassenschaft der IOS: Tausende ihrer Vertreter standen plötzlich ohne Warenkorb auf dem Markt, hungrig nach neuen Geschäftsabschlüssen, lechzend nach Provisionseinnahmen. Einige versuchten ihr Glück, indem sie Cornfeld und Vesco nachzuahmen versuchten. Werner K. Rey zum Beispiel: Der ebenso schüchterne wie strebsame Schweizer war mit 22 Jahren zu Cornfeld gestoßen und hatte bei der IOS-Truppe von 1965 bis 1969 die typische Karriere hingelegt. Rey hatte als Verkäufer in Genf und Bern angefangen und es bis zum Divisionsmanager in Österreich geschafft. Sein Lehrmeister und Vorgesetzter dort: der Baron Herbert Haupt von Buchenrode, der zuvor als IOS-Manager in Brasilien bei einer Großrazzia verhaftet worden war.28

				Rey baute nach der IOS-Pleite durch gewagte Unternehmenskäufe in der Schweiz sein eigenes Imperium auf. Zwanzig Jahre später wurde er selbst als kreativer Finanzjongleur erst gefeiert und bewundert und dann verflucht wie einst Vesco. 1991 scheiterte er mit einer legendären Milliardenpleite – wie Cornfeld und Vesco hatte Rey seine Deals mit Offshore-Firmen orchestriert. Nach seinem Crash floh er vor der Justiz auf die Bahamas, wo er nach mühsamen Kämpfen des Staatsanwalts 1996 schließlich verhaftet werden konnte. 1998 wurde er wegen betrügerischen Konkurses zu vier Jahren Gefängnis verurteilt. Bis heute rangiert er in der Schweizer Ahnengalerie der größten Pleitiers ganz oben.29

				Auch an anderen IOS-Standorten lebte das System weiter. So entdeckten Wirtschaftsermittler in Großbritannien noch Jahre nach dem IOS-Crash immer wieder ehemalige Cornfeld-Jünger unter den Tätern von Schwindelunternehmungen. »Die IOS ist wie ein Virus«, sagte ein Privatermittler, »wer da mitgemacht hat, bleibt irgendwie für immer angesteckt.«30 In Lateinamerika, wo die IOS auch ein starkes Standbein besessen hatte, fanden ihre Praktiken ebenfalls einen gewissen Nachhall. Untersuchungsrichter entdeckten, dass die Finanztechniker der kolumbianischen Drogenkartelle bei der Geldwäsche alte IOS-Methoden wie den »Back-to-back-loan-Trick« einsetzten.

				In Deutschland war das IOS-Vermächtnis besonders deutlich erkennbar. »Cornfelds Vertretertruppe blieb seinen Ideen treu«, schrieb das Wirtschaftsmagazin Capital 1994, also 25 Jahre später, »in den großen deutschen Finanz-Strukturvertrieben begegnen Anleger überall den Erben der IOS.«31 So gründete der Kölner IOS-Generalmanager Gerhard Schicht bereits 1971 zusammen mit weiteren IOS-Kumpanen im Kanton Zug in der Schweiz eine Vermögensberatung, die mit einem Steuertrick auf Kundenfang ging: Sie sollten in spanische Immobilien investieren, was vom deutschen Fiskus damals mit hohen Verlustzuweisungen belohnt wurde. Der Grund dafür: Spanien galt als »Entwicklungsland«, Investitionen dort wurden daher vom Finanzamt als förderungswürdig eingestuft.32

				Schichts Lehrmeister Raimund Herden, in Deutschland ein IOS-Pionier der ersten Stunde, gründete zunächst eine Finanzholding in München und wanderte später nach Florida aus. Er zog in einen Ort mit dem schönen Namen Niceville, wo er eine ganze Stadt mit Golfplatz und allen erdenklichen Annehmlichkeiten errichtete und natürlich formvollendet vermarktete – ohne Beanstandungen und negative Schlagzeilen.33 Andere IOS-Vertreter sollten erst viel später in der Versicherungsbranche aufsteigen.

				Hallo, Herr Kaiser

				Der erfolgreiche Spitzenmann Werner Kunkler hingegen, einst »General« der deutschen IOS, musste nicht lange auf seine zweite Karriere warten: An seinem italienischen Domizil suchte ihn Herbert Rothfuß auf, der als Vertriebsvorstand ein führender Manager der Hamburg-Mannheimer Versicherung war. Rothfuß musste Kunkler nicht lange bitten: Gemeinsam mit einem Marketingdirektor entwickelten sie ein neues Vertriebskonzept nach dem IOS-Modell für die Hamburg-Mannheimer. Im März 1973 stellten sie ihr Programm dem wohl etwas irritierten Vorstand des Versicherungskonzerns vor. »Es wurde ein schwerer Gang«, erinnerte sich Rothfuß später, »aber die Mühe hat sich gelohnt.« Jedenfalls heuerte Kunkler bei der Hamburg-Mannheimer Versicherung an, die heute zum Ergo-Versicherungskonzern gehört.34

				Ethische Bedenken wurden zurückgestellt, obwohl die IOS immer noch von sich reden machte. Sie war zwar zu diesem Zeitpunkt mausetot, aber ihre Altmeister sorgten weiter für Schlagzeilen: Gegen Cornfeld wurde in der Schweiz ermittelt, die US-Börsenaufsicht SEC hatte eine Strafuntersuchung gegen zwanzig IOS-Verantwortliche eröffnet, und im November 1973 wurde Robert Vesco auf den Bahamas festgenommen, bevor er sich gegen Kaution endgültig für die Flucht entschied.35 All dies war den Managern der Hamburg-Mannheimer nicht verborgen geblieben, aber sie waren gerade dabei, einen der größten Werbefeldzüge in Deutschlands Nachkriegsgeschichte aufzuziehen: Mit einem gewissen Herrn Kaiser präsentierte die Versicherungsgesellschaft den Deutschen den adrett und korrekt gekleideten Versicherungsvertreter – bieder, freundlich und vertrauenswürdig.

				»Hallo, Herr Kaiser«, ertönte es allabendlich aus den Fernsehschirmen der deutschen Wohnzimmer. Der Slogan brannte sich in den Köpfen der Menschen ein, und Schauspieler Günter Geiermann, der 18 Jahre lang den vornamenlosen Herrn Kaiser mimte, wurde unter Autogrammjägern beliebter als der Bundeskanzler. Herr Kaiser alias Geiermann bekam seinen eigenen Fanclub und erhielt Heiratsanträge zuhauf – und die Hamburg-Mannheimer benannte nach ihm mitunter neue Finanzprodukte wie die »Kaiser-Rente«. Und dabei flimmerten die Kaiser-Spots über die Fernsehbildschirme, untermalt mit fröhlichem Singsang: »Hamburg-Mannheimer: Mehr vom Leben!«36

				Die verantwortlichen Manager der Hamburg-Mannheimer mussten also wissen, wen sie da zum Aufbau ihrer neuen Vertriebstruppe rekrutierten. Aber sie waren von den Verkaufserfolgen der IOS-Leute angefixt und wollten nun ebenfalls auf ein innovatives Finanzprodukt setzen: Statt langweiliger Lebensversicherungen stellten sie »fondsgebundene Lebensversicherungen« in ihre Schaufenster. Die Kunden sollten mit ihrer Police unterschreiben, dass sie ihre regelmäßigen Einzahlungen in verschiedene Fonds leisteten, auf deren Auswahl sie keinen Einfluss hatten. Beim Eintritt des Versicherungsfalles oder im Fall des Ablaufs des Vertrages sollte die Versicherungsgesellschaft den Kunden einen Betrag auszahlen, den sie selbst – für die Kunden undurchschaubar und nicht nachvollziehbar – aus einer Mixtur aus versicherungsmathematischen Berechnungen und der Gesamtperformance der eingesetzten Fonds ermittelten.

				Beim Verkauf setzten die Versicherungsmanager auf ein Argument, das bei deutschen Kunden schon immer gut funktionierte: Sie verkauften die fondsgebundene Lebensversicherung als Steuersparmodell. Denn bei der Aussicht auf eine Minderung der Steuerlast, sei sie auch noch so geringfügig, setzten bei den Deutschen stets alle Sinne für die grundlegende Frage nach der Profitabilität aus. Die Moneten sitzen bei den Deutschen locker, so wusste es schon Bernard Cornfeld, wenn dem Fiskus ein Schnippchen geschlagen wird. »Stupid German money« sagten die Amerikaner dazu: dummes deutsches Geld. Dieser herablassende Begriff hat sich unter US-Fondsanbietern und Investmentbankern bis heute gehalten.37

				Für die schöne Fassade setzte man mit gewaltigem Werbeaufwand auf den »Herrn Kaiser«, der Seriosität ausstrahlen sollte. Für den Verkauf vertraute man Hasardeuren unter der Leitung von Werner Kunkler, der unter Einsatz seiner alten IOS-Kumpanen eine neue Verkäufertruppe aufbauen sollte – nach dem IOS-Modell des hierarchisch organisierten Strukturvertriebs. Die Truppe nannten sie etwas umständlich Hamburg-Mannheimer Invest-Organisation, die schon bald nur noch als HMI-Organisation bezeichnet wurde.

				Kunkler starb im September 1977, nach nur vier Aufbaujahren. Er war von seinen Kriegsleiden angeschlagen, sagte man, und er soll sehr intensiv gelebt haben. Er hinterließ eine Verkaufsorganisation, die sich bis heute halten sollte. Und er beeindruckte eine Heerschar von jungen Verkaufssöldnern, die seinem Vorbild folgen wollten.
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