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Wie lukrativ die Postbank-Kunden wirklich sind

Die Postbank hat womaoglich weniger lukrative Kunden als vom Grol3aktionar Deutsche Bank
erhofft. Zudem drohen teure Forderungen.
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Um 23 Uhr bei eisiger Kalte im Indu-
striegebiet einer siddeutschen Klein-
stadt. Ein Mitarbeiter der Postbank steht
mit einer roten Weihnachtsmitze auf
dem Kopf vor einer Diskothek und war-
tet auf Kundschaft. Endlich kommen
wieder zwei junge Damen. Um fur gute
Stimmung zu sorgen, singt er mit ihnen
ein Weihnachtslied. Der lustige Anrei-
Ber will die Mé&dels ermuntern, bei sei-
nen Kollegen im Vorraum der Disko
vorbeizuschauen: "Da gibt es einen Sekt
und Getrénkegutscheine im Wert von 15
Euro."

Sekt und Gutschein gibt es allerdings
erst, wenn ein Antrag auf ein Girokonto
unterschrieben wird. Von denjenigen,
die sich zu einer Unterschrift hinreif3en
lieen, "werden das Konto wohl die
wenigsten nutzen", sagt Postbank-
Finanzberater Peter B.*: "Die machten
nicht den Eindruck, als hétten sie schon
immer ein Postbank-Konto haben wol-
len." Einen Bonus bekommt B. am Jah-
resende vermutlich trotzdem.

Uber diese und andere Vertriebsaktio-
nen treibt die Postbank ihre Kundenzahl
nach oben. Zumindest in einigen Féllen
werden bei dem blau-gelben Institut
sogar mit simplen Schummel-Tricks alte
Kunden als Neuzugange angelegt. So
etwas mag es auch anderswo geben. Die
Postbank ist jedoch vor allem wegen
ihrer hohen Kundenzahl fir ihren Grof3-
aktiondr Deutsche Bank so wichtig, dass
dieser sie langfristig wohl ganz Uberneh-
men will. Daher muss sich Deutsche-
Bank-Chef Josef Ackermann die Frage
stellen, ob die Kunden der Postbank so
wertvoll sind, wie es nach aul3en

scheint.

Das ist nicht das einzige Risiko fir
Ackermann. Nach Recherchen der Wirt-
schaftsWoche ist es wahrscheinlich,
dass die Postbank im mobilen Vertrieb
scheinselbststandige Mitarbeiter
beschéftigt. Im Extremfall drohen ihr
Nachzahlungen an die Sozialkassen in
dreistelliger Millionenhdhe. Die Post-
bank hat 14,1 Millionen Kunden. Zahlt
man die inaktiven Kunden mit, die etwa
ihr altes Postsparbuch nicht mehr nut-
zen, sind es sogar rund 18 Millionen.
Die Bonner sind damit Deutschlands
grofte Privatkundenbank. Dass viele
Kunden fur das Institut wenig bringen,
weil sie keine neuen Finanzprodukte
kaufen, ist kein Geheimnis. Nur 4,9 Mil-
lionen z&hlen zur Stammkundschaft, mit
der Postbank-Chef Wolfgang Klein drei
Viertel des Geschéfts bestreitet. lhre
Zahl stieg 2008 um 300.000.

Die Postbank gibt an, im vergangenen
Jahr 780.000 Kunden hinzugewonnen
zu haben. Die Gesamtzahl der Kunden
ist jedoch um 400.000 gesunken. 1,2
Millionen Kunden missten demnach
verloren gegangen sein. Die Postbank
erklért das damit, dass sie auch Kunden,
die kein Geld Uberweisen oder nur Mini-
betrage auf dem Sparbuch haben, zu
inaktiven Kunden umklassifiziert hat.
Die Gesamtzahl der Kunden spiele
zudem keine "dominante Rolle" , die
Bank konzentriere sich auf Stammkun-
den.

Postbank-Kunden bleiben inaktiv
Informationen von Insidern und Unterla-
gen, die der Wirtschaftswoche vorlie-
gen, ndhren den Verdacht, dass manche
Kunden von Anfang an gar nicht aktiv
sind, weil sie - wie die Diskobesucher -

nie ernsthaft mit der Bank Geschéfte
machen wollten.

Beispiel Postbank Finanzberatung AG.
Im Oktober 2005 kauft die Postbank fur
1,8 Milliarden Euro die Bausparkasse
BHW. Deren 4200 AufRenvertriebsmit-
arbeiter und ihre eigenen mobilen Ver-
triebler lagert sie in die Postbank
Finanzberatung AG aus.

Die Neuzugénge des BHW sollen hel-
fen, den Kundenbestand der Postbank
besser zu nutzen. Sie sollen Kunden, die
bereits ein blaues Sparbuch oder Giro-
konto nutzen, auch Versicherungen,
Bausparvertrége oder Fonds verkaufen.
Doch in den Verkaufszahlen spiegelt
sich das nicht wider. Die Umsatzerl6se
pro Berater lagen laut Jahresabschluss
2007 bei durchschnittlich 73.000 Euro.
Bei der Comdirect Private Finance, der
Beratungstochter der Comdirect Bank,
waren es 114.000 Euro pro Berater.
Nur die Halfte der Postbank-Finanzma-
nager ist laut Postbank aufgrund ihrer
Ausbildung Uberhaupt in der Lage, zu
mindestens drei von funf Produktkate-
gorien zu beraten. Die Tendenz sei stei-
gend, heif}t es bei der Bank. Sie stelle
hohe Anforderungen an die Kenntnisse
ihrer Berater und lasse sich diese nach-
weisen. Wie viele Finanzmanager zu
allen Produkten beraten kénnen, kom-
mentiert die Bank nicht.

Die Mitarbeiter der Postbank Finanzbe-
ratung AG sind nicht festangestellt, son-
dern selbststandige Handelsvertreter.
Fur jedes verkaufte Produkt oder neuen
Kunden erhalten sie eine Provision.
Hinzu kommt ein Bonus am Ende des
Jahres fur digjenigen, dieihre Verkaufs-
Ziele erreichen.

Weil neue Kunden abseits der Grol3-
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stadte schwer zu gewinnen sind, wer-
den regelméidig Vertriebsaktionen gest-
artet, sei es vor Baumarkten und Ein-
kaufszentren oder auf Messen. Die
Berater, die vor der Disko mit Getrénke-
gutscheinen wedelten, hatten es nicht
auf Personen abgesehen, die der Bank
besonders hohe Umsétze versprechen.
Es wurden gezielt nur junge Menschen
unter 26 Jahren angesprochen, die das
Konto auch ohne den sonst vorgeschrie-
benen Mindesteingang von 1250 Euro
pro Monat kostenlos bekommen. Altere
Kunden wirden ein Konto, das sie gar
nicht nutzen wollen, namlich schnell
wieder kundigen, sobald die Postbank
pro Monat 5,90 Euro Gebiihren abbucht.
Der Abschluss mit jungen Kunden sei
"oftmals der Anfang einer langjahrigen
und vertrauensvollen Kundenbezie-
hung", so die Postbank. Da diese Kon-
ten naturgemal weniger haufig genutzt
werden, gibt es fur sie auch weniger
Provision. Die volle Hohe von 100 Euro
gibt es nur fur Kunden, die das Giro-
konto auch aktiv nutzen und monatlich
mehr als 1250 Euro Uberwiesen bekom-
men. Fur Kunden unter 26 bekommen
die Verkaufer nur 25 Euro. Von April an
sollen laut internen Unterlagen der Post-
bank, die der WirtschaftsWoche vorlie-
gen, zudem Kunden ihr Girokonto nur
noch bis zum Alter von 21 Jahren ohne
Mindesteingang kostenlos nutzen kén-
nen.

Werden die neu geworbenen Konten
nicht genutzt oder nur kleine Summen
eingezahlt, bekommt der Berater keine
oder nur einen Teil der Provision. Die
Postbank gibt hierzu an, dass das Konto
"nach einer bestimmten Zeit als aktiv
identifiziert" werden misse, wobei sie
aber "die mit der Lebensphase zusam-
menhangenden Kriterien" bertcksich-
tige.

Einfacher Trick: Doppelte Kunden, dop-
pelter Bonus

Doch das gilt nicht fur den Jahresbonus.
Um ihn zu bekommen, missen die
Berater eine fixe Zahl von Kunden -
abziglich der Kiindigungen - gewinnen.
Sie fliel3en dann in die Jahreshilanz des
Beraters ein, wenn die Konten aktiviert
sind, also Geld eingezahlt wird. Damit
das in jedem Fall geschieht, zahlen
Berater wie Peter B. selbst ein Startgut-
haben von zehn Euro ein. Fir sieist das
ein lohnendes Geschéft.

Um die Vorgaben fir Neukunden beim
Bausparen zu erreichen, werden die
Kunden offenbar mitunter auch mal
gedoppelt. Der Trick ist einfach: Ein
langjahriger Kunde schlief3t einen neuen

Bausparvertrag ab. Der Berater kann
durch kleine Anderungen, etwa bei der
Schreibweise des Namens, erreichen,
dass der Altkunde vom System als Neu-
kunde behandelt wird und eine eigene
Stammnummer erhalt. Der Wirtschafts-
Woche liegen Unterlagen vor, die das
belegen.

Bei wie vielen der 14,1 Millionen Post-
bank-Kunden es sich um Doubletten
handelt, lasst sich nicht bestimmen.
Berater Peter B.*: "Unter den Kollegen
ist diese Methode bekannt." Die Post-
bank sagt dazu, dass ihre System Uber
eine Doublettenpriifung verfigten, die
Ahnlichkeiten im Namen und der
Adresse filtert. Zudem fénden stichpro-
benartig Qualitétspriifungen statt. Kom-
plett verhindern kénne dies einen
Missbrauch "natirlich nicht".
Dass die Finanzberater zu solchen Mit-
teln greifen, hat nicht nur mit Geldgier
zu tun, sondern auch mit Druck von
oben. In einer Vertriebsdirektion im
Siiden Deutschlands ist der so gnaden-
los, dass den Beratern solche Nothilfen
kaum zu verdenken sind.

Offiziell sind die Berater selbststandige
Handelsvertreter. Sie erhalten Provisio-
nen, aber kein festes Gehalt. Ihr Arbeit-
geber muss fir sie keine Sozialversiche-
rungs- oder Krankenkassenbeitrége zah-
len. Damit das moglich ist, muss der
Mitarbeiter Freiheiten haben. Ein selbst-
sténdiger Handel svertreter muss seinen
Arbeitstag im Wesentlichen selbst
gestalten kdénnen und frei sein in der
Entscheidung, welche Produkte er ver-
kauft. Theoretisch ist das bei der Post-
bank auch so. Im Vertrag mit einem
Finanzmanager heildt es: "In der Ausge-
staltung seiner Tétigkeit und Zeiteintei-
lung ist der Finanzmanager frei, insbe-
sondere von personlichen Weisungen."
Ein Postbank-Sprecher sagt dazu: "Es
gibt keine Weisungen hinsichtlich der
Vermittlungsintensitdt." Die Handels-
vertreter legten den Aufwand fir ihre
Bemihungen autonom fest.

Wie bei anderen Finanzvertrieben auch,
ist aber fraglich, ob sich das stets mit
der Realitét deckt - bei der Postbank
zumindest in der Region, in der Vertrie-
bsdirektor Siegfried M.* herrscht.
Schlechte Verkaufer, die er intern als
"Schwachmaten" tituliert, will er not-
falls mit Zwang zur Leistung treiben.
"Knftig treffen sich die Schwachmaten
freitags von 16-18 Uhr und telefonieren.
Und hier geht keiner, bevor er nicht die
notwendigen 15 Kundentermine fir die
Folgewoche zusammenhat", schimpft er
bei einem Direktionstreffen.

"Schwachmaten" duldet M. nicht.
Schliefdlich hangt von der Verkaufslei-
stung der Leute auch seine Provision ab.
Und die ist immerhin so hoch, dass er
seinen Sportwagen der Oberklasse aus
der "Portokasse” bezahlt hat, wie er gern
zum Besten gibt.

"Schwachmaten" missen zur "Telefon-
party”

RegelmaRig veranstaltet M. deshalb
"Telefonpartys"', bei denen alle anwe-
send sein mussen, die ihr Umsatzziel
verpasst oder noch nicht genug Termine
vereinbart haben. Miissen Mitarbeiter
daran teilnehmen, sind sie "hinsichtlich
Zeit und Ort ihrer Tétigkeit weisungsge-
bunden”, sagt Arbeitsrechtsexpertin
Regina Glaser von der Dusseldorfer
Anwaltskanzlei Heuking. "Dies ist ein
Indiz, das gegen eine Selbststéndigkeit
spricht.”

Kontrolle gibt es auch per Telefon: "Wo
sind Ihre Umsatzeingaben, einige von
Ihnen kann ich bereits seit mehr als
einer Stunde nicht erreichen”, beschwert
er sich abends um 19 Uhr. Té&glich mis-
sen die Mitarbeiter melden, wie viel sie
verkauft haben. "Auch das spricht eher
fUr einen Arbeitnehmerstatus', sagt Gla-
ser. Die Postbank gibt dazu an, dass
regelmafiige Kontakte zwischen Vertrie-
bsdirektor und Handelsvertreter stattfin-
den. Diese "dienen ausschliefdlich dem
Ziel, den Handel svertreter erfolgreich zu
machen", sagt ein Sprecher. Sofern der
Bank nicht korrekte V orgehensweisen
bekannt wirden, behielte sich das
Unternehmen entsprechende Mal3nah-
men bis hin zur Beendigung des Ver-
tragsverhaltnisses vor.

Mails von M. an seine Mitarbeiter lie-
gen der WirtschaftsWoche vor. "Das
was bis jetzt geleistet wurde ist gelinde
ausgedrtickt eine Frechheit. Bei einer
solchen Umsatzsituation gibt es keine
Urlaubs- oder Brickentage", schimpft er
darin.

"Ein Selbststéndiger kann seinen Urlaub
frei wahlen", sagt Glaser. Dass der
Urlaub abgesprochen werden miisse, sei
ein Indiz daflr, dass der Mitarbeiter in
das Unternehmen eingegliedert sei und
es sich damit um einen Arbeitnehmer
handele.

M. gibt auch klare Anweisungen, was zu
verkaufen ist: "Mindestens bei jedem 2.
Termin ist ein BSV (Bausparvertrag,
Anm. d. Red.) Abschluss mdglich, das
ist meine feste Uberzeugung", schreibt
er an seine Mitarbeiter. "Und ich
erwarte, dass jeder Vertragspartner min-
destens zwei Termine pro Tag hat. Das
bedeutet jeder Vertragspartner schreibt



pro Tag zumindest einen BSV." "Die
Vertriebsziele deuten darauf hin, dass
der Selbststandige seine Arbeit inhalt-
lich nicht frel gestalten kann," sagt Gla-
ser. Auch das spreche fur einen Arbeit-
nehmerstatus.

Um Scheinsel bststandigkeit aufzu-
decken, nimmt die Deutsche Rentenver-
sicherung Unternehmen unter die Lupe.
Doch die Vertrége sind in aller Regel
wasserdicht und die tégliche Arbeitspra-
xis kann die Behdrde nur stichprobenar-
tig Uberpriifen.

Solange die Postbank hier nicht auffallt,
ist sie fein raus. Anders sdhe es aus,
wenn die mdglicherweise Scheinsel bst-
stéandigen selbst gegen die Bank vorge-
hen. Dasist vor alem fir schlechter ver-
dienende Berater interessant, weil sie
durch eine sogenannte L eistungsklage
eine Festanstellung mit fixem Gehalt
erreichen konnen.

Denn durchschnittlich verdiente 2007
ein Postbank-Finanzberater laut Jahres-
abschluss nur 47.000 Euro. Bei der Pri-
vate-Finance-Tochter der Comdirect
Bank waren esim Schnitt gemaf3 Jahres-
abschluss 69.000 Euro, bei der AWD-
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Gruppe 54.000 Euro. Neuere Zahlen
gibt es nicht.

Grund: Die Provisionssétze der Post-
bank sind teilweise sehr niedrig. Laut
dem Vertrag eines Postbank-Finanzma-
nagers, der der WirtschaftsWoche vor-
liegt, bekommt dieser fir einen Bau-
sparvertrag in Hohe von 35.000 Euro
eine Provision von 280 Euro. Fir eine
Baufinanzierung in Héhe von 120.000
Euro, die zwischen 96 und 119 Mona-
ten l&auft, sind es 600 Euro. Davon muss
der Berater sdmtliche Kosten und seine
Sozialversicherung bestreiten. Netto
bleibt da nicht viel Ubrig.

Stellt das Gericht fest, dass der Berater
eigentlich ein Arbeitnehmer ist, ist er in
der Regel automatisch unbefristet
beschéftigt. Die fehlenden Sozialbei-
trége muss der Chef zuriickzahlen. Zwar
darf er den Arbeitnehmeranteil beim
Mitarbeiter einfordern, ihn aber nur von
den né&chsten drei Monatsgehéltern
abziehen. Und das auch nur bis zur
Pfandungsgrenze. Bei 2000 Euro Netto-
gehalt und keinerlei Unterhaltsverpflich-
tungen zieht der Chef 710 Euro ab.
Damit kdnnten im Extremfall erhebli-

che Forderungen auf die Postbank
zukommen. Denn der Arbeitgeber muss
die Beitrage fur scheinselbststandige
Mitarbeiter rickwirkend bis zu vier
Jahre zurtickzahlen. Bei einer durch-
schnittlichen Provision von monatlich
3800 Euro pro Finanzberater machen
die gesamten Sozial versicherungsbei-
trége rund 1500 Euro aus. Das macht ein
Gesamtrisiko in Hohe von etwa 300
Millionen Euro - Sdumniszuschlége von
einem Prozent je Monat nicht eingerech-
net.

Diskussion ab nun im Forum Postbank
Liebe Leser und Kommentatoren,

wir verlagern an dieser Stelle die Dis-
kussion in das wiwo.de-Forum zur Post-
bank. Dort kdnnen Sie den Stand der
Debatte leichter nachverfolgen und auch
auf &ltere Kommentare direkter reagie-
ren. fur die Teilnahme ist eine einfache
Registrierung erforderlich, die auch
Zugang zu vielen weiteren Service-
Angeboten von wiwo.de gewahrt. Zum
Forum



