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Dank Provision in den Untergang  
Warum Vermittler Schaden stiften

In ihrem Buch ›Vorsicht 
Vermittler‹ legen Jens Ha-
gen, Dörte Jochims und 
Thomas Schmitt aufrüt-
telnd dar, dass das Provisi-
onssystem der Grund dafür 
ist, dass sich insbesondere 
die Versicherungs- und Fi-
nanzbranche mittlerweile 
immer mehr dem Gebaren 
der „Ehrenwerten Gesell-
schaft“ angleicht. 

Tarnen, tricksen und täu-
schen sind mittlerweile die 
antrainierten Eigenschaften 
vieler „Verkäufer“ von Finanz- 

und Versicherungsprodukten. 
Diese Fähigkeiten sind oft 
reiner Selbstschutz, um nicht 
selbst zum Opfer eines Sys-
tems zu werden, in dem nur 
mehr der Umsatz und nicht 
der zufriedene Kunde im Mit-
telpunkt steht. 

Die Autoren des Buchs ›Vor-
sicht Vermittler‹ haben Haar-
sträubendes zusammengetra-
gen, welches dokumentiert, 
dass für die Finanz- und Versi-
cherungsbranche dringendst 
neue Vorgaben und Rahmen-
richtlinien seitens der Politik 
nötig sind, um dieses marode, 
menschenfressende System 

Die Provision hat die Finanz- und Versicherungsbranche im Griff, 
weshalb die dort im Verkauf Beschäftigten einem falschen An-
reizsystem ausgesetzt sind. Das Buch ›Vorsicht Vermittler‹ zeigt 
auf, dass dieses Vergütungssystem dazu führt, dass die aufrichti-
ge Beratung dabei auf der Strecke bleibt. 

wieder zu stabilisieren. Ver-
braucherschutz muss wieder 
großgeschrieben werden!

Dieser Schutz würde nicht 
nur den Kunden nützen, son-
dern auch den in dieser Bran-
che Beschäftigten, schließ-
lich werden diese in diesem 
System oft selbst zerrieben. 
Beispielsweise werden Mit-
arbeiter, die in den Augen der 
Vorgesetzten schwache Ver-
kaufsleistungen zeigen, von 
speziellen Betreuern ein- bis 
zweimal pro Woche angeru-
fen, müssen Tätigkeitsproto-
kolle verfassen oder Vertriebs-
erfolg nachweisen. 

Kein Wunder, dass die Fluktu-
ation hoch ist. In der perfiden 
Welt dieser Branche ist dieser 
rege Wechsel sogar ausdrück-
lich erwünscht, denn jeder neu 
eingestellte Vertreter bringt 
zwangsläufig seine Freunde 
und die Familie im Bestand 
unter. Vorteil: Diese bleiben als 
Kunden beim Unternehmen, 
auch wenn der Vertreter schon 
nach kurzer Zeit wieder das 
Handtuch wirft.

Ein riesengroßes Problem der 
Finanz- und Versicherungs-
branche ist, dass der Lohn sich 
aus Provisionen speist. Eine 
Mischung aus Not und Gier 
nimmt daher vom so bezahl-
ten Verkäufer Besitz. Auf der 
Strecke bleibt die aufrichtige 
Beratung des Kunden. Da wer-
den dann Bestandskunden von 
Versicherungsvertretern mit 
fadenscheinigen Argumenten 
überredet, Policen mit vier Pro-
zent Garantiezins trotz hohem 
Verlust zu verkaufen, um in ein 
hochriskantes Investmodell zu 
wechseln. Gewinner ist dabei 
lediglich der „Berater“, der sich 
über eine Provision im zwei-
stelligen Prozentbereich freu-
en darf.

Dieses System führt dazu, 
dass Top-Verkäufer mehr ver-
dienen können, als ihre Chefs 
in der Zentrale. 9 600 Euro 

Provision pro Monat sind in 
diesen Kreisen keine Selten-
heit. Damit dies so bleibt, wird 
in der Welt des Giers stets 
zunächst versucht, den An-
lageinteressenten Produkte 
zu verkaufen, die hohe Provi-
sionen versprechen. Von Spar- 
oder Tagesgeldkonten will in 
der Bankenbranche niemand 
 etwas hören, denn dies ist 
laut Aussage eines Bankers 
 „Ballast“.

Betrug ohne Ende

Ungeheuerlich ist, dass Vor-
gesetzte Anweisung an die 
„Verkäufer“ beziehungsweise 
„Berater“ erteilen, die Invest-
mentfonds in den Depots ihrer 
Kunden mindestens alle zwei 
Jahre zu drehen. Egal ob der 
Fonds gut oder schlecht gelau-
fen ist, der Berater muss eine 
Story erfinden, warum dieser 
Fonds jetzt nicht mehr gut ist. 

Der Kunde bekommt also 
einen neuen Fonds und der 
„Berater“ freut sich über eine 
dicke Provision. Da der Ausga-
beaufschlag jedes Mal fällig 
ist, wenn ein Fondswechsel 
stattfindet, haben Anleger 
niemals im Leben eine Chance, 
Erträge mit ihrem Vermögen 
einzufahren.

Kein Wunder, dass ein Ban-
ker hinter vorgehaltener Hand 
zugibt, dass den schlechten 
Ruf in den letzten Jahren das 
Investmentbanking abbekom-
men hat, die wirklich großen 
Schweinereien jedoch im Pri-
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lohnt, um künftig mit offenen 
Augen und selbstbewusst 
dem Finanz- 
und Versiche-
rungsgewerbe 
gegenüberzu-
treten. 
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vatkundengeschäft passieren. 
Kein Wunder, dass Verbrau-
cherschützer im Gegensatz 
zum Gesamtverband der Ver-
sicherungswirtschaft akuten 
Handlungsbedarf anmelden. 
Fehlerhafte Beratung muss 
wirksam sanktioniert werden 
und schlechte Beratung darf 
kein Geschäftsmodell mehr 
sein. Vor allem wird gefordert, 
Provisionen in der Finanzbe-
ratung zu verbieten, was inte-
ressierte Kreise natürlich aus 
naheliegenden Gründen vehe-
ment ablehnen.

An dieser Entwicklung ist 
auch der Kunde nicht unschul-
dig. Niemand kann erwarten, 
dass er zum Nulltarif eine Spit-
zenberatung bekommt. Er ist 
empört, wenn er einige hun-
dert Euro für diese Dienstleis-
tung zahlen soll. Ohne Murren 
wird jedoch bei einer größeren 
Anlagesumme ein Ausgabe-
aufschlag im vierstelligen Be-
reich akzeptiert. Hinzu kommt, 
dass auch auf der Kundenseite 
die Gier nach dem schnellen 
Geld ausgeprägt ist. Jede Art 
von Schrottprodukt ist ver-
kaufbar, wenn dieses vom 
„Verkäufer“ in blumigen Far-
ben dargestellt wird. 

Bezahlte Wohltaten

Niemand hat etwas zu ver-
schenken, warum sollte es in 
der Finanz- und Versicherungs-
branche anders sein? Wenn 
Staatsanleihen beispielsweise 
1,5 Prozent und Festgeld 0,5 
Prozent bringen, warum sollte 
jemand zwei Prozent bieten? 
Wer trägt das Risiko? Die Fra-
ge nach den Beweggründen 
des „Wohltäters“ sollte sich 
der Kunde stellen, eher er die 
Unterschrift unter den Vertrag 
leistet.

Wer die fiesen Tricks von Fi-
nanzberatern und Versiche-
rungsvertretern kennenlernen 
möchte, um auf deren Schal-
meienklänge nicht mehr her-
einzufallen, ist mit dem Buch 
›Vorsicht Vermittler‹ bestens 
bedient. Hier ist auch zu lesen, 
dass die Bewertungen von Ra-
tingagenturen lediglich Schall 

und Rauch sind, dass Garan-
tiezertifikate durchaus über 
Nacht wertlos werden können, 
dass selbst Regierungen mit 
falschen Darstellungen und 
Meldungen Wirtschaftsdaten 
verschleiern und dass über 20 
Jahre hinweg 90 Prozent der 
geschlossenen Fonds ihr Ziel 

nicht erreichten. Im Buch wer-
den auch hilfreiche Online-
Links genannt, die Informati-
onen zu Ratingsberichten und 
Beteiligungsmodellen bieten. 

Das Buch ist ein guter Rat-
geber, hin zum mündigen und 
kritisch nachfragenden Kun-
den. Die Lektüre des Buches 


