
Marburg Schmiedeeiserne Rosen
schmücken das Geländer entlang
der Lahn in Marburg auf dem Weg
von der Strandbar zum Café – das
war ganz nach dem Geschmack von
Anneliese Pohl, der Frau des verstor-
benen Firmengründers. Ihr zu Ehren
veranstaltet Andreas Pohl noch im-
mer ein jährliches Feuerwerk über
der ganzen Stadt. Die Familie hat
mit vielen Details Spuren im Stadt-
bild von Marburg hinterlassen. Ärger
gibt es nach wie vor um eine Bahn, die Pohl von der Stadt aus zu Mar-
burgs Schloss bauen lassen wollte. Vier Millionen Euro stiftete er dafür
in die Stadtkasse. Die Bahn ist aber noch immer nicht gebaut.

AUF SPURENSUCHE IN DER STADT

Generationswechsel Der Vater Rein-
fried Pohl – im vergangenen Jahr
gestorben – ist allgegenwärtig. Ein
Porträt-Foto, unter dem eine Rose in
einer Vase steht, empfängt die Besu-
cher in der DVAG-Zentrale. Nebenan
hat der Vater noch zu Lebzeiten ein
Museum über sein Lebenswerk einge-
richtet. Es illustriert eine „Vom Teller-
wäscher zum Milliardär“-Geschichte.
Die Pohls zählen zu den wohlha-
bendsten Familien in Deutschland.
Wenn Andreas Pohl von seinem Vater
spricht – etwa vom gemeinsamen
Frühstück vor dem Arbeitstag im
firmeneigenen Café nebenan –, wird
seine Stimme weich, fast brüchig.

REINFRIED POHL DER GRÜNDER

M
arburg ist DVAG-City. Von
der Schnellstraße ausdomi-
niert die Zentrale der Deut-
schen Vermögensberatung
(DVAG) das Stadtbild. An

der Lahn steht nicht nurder Firmensitzdes
größtendeutschenVersicherungsvertriebs,
sonderndasUnternehmenhat hier auchei-
nen künstlichen Strand aufgeschüttet mit
PalmenundBar, der zumSchönwettertreff
der Studenten geworden ist. HeuteMorgen
ist es hier noch zu kühl zumChillen, Andre-
as Pohl kommtdennochhierher,unter Pal-
men zeigt er im blauen Anzug,was die Fa-
milie geschaffen hat. Die Stadt und die Fa-
milie – das sindwichtige Bezugspunkte im
Leben des neuenVorstandssprechers.

Herr Pohl, Sie sind vor gut einem Jahr in
die großenFußstapfen IhresVaters getre-
tenund leitendieDeutscheVermögensbe-
ratung.Wie läuft es?
Sehr gut.Wirwerden 2015 –wenn alles so
weitergeht –das beste ErgebnisunsererUn-
ternehmensgeschichte erzielen. Und das,
obwohl das Produkt Lebensversicherung,
das ja ein großer Bestandteil unseres Ange-
bots ist,vonvielenKundenkritisch gesehen
wird. Aberwir sind nicht untätig:Wir stei-
gen gerade auch in ein neuesGeschäft ein.

Das liebenwir: eineAnkündigung imdrit-
ten Satz.Was planen Sie?
Über unsere neue Tochter Deutsche Ver-
rechnungsstelle übernehmenwir künftig
die Rechnungserstellung für kleine und
mittelgroße Betriebe. Wir kümmern uns
umdieÜberprüfung der Bonitätvon Kun-
den, die gesamte Rechnungsabwicklung
bis hin zur Buchführung und um das
Factoring. Dafür greifen wir auf unsere
Vertriebsmannschaft, unsereVermögens-
berater, zurück.

Ihre Idee?
Wir haben das erstmals vor gut zwei Jah-
ren im Familienrat mit meinemVater be-
sprochen ...

…dervergangenes Jahrverstorben istund
den Sie beerbt haben.
Richtig. Jeden Morgen haben wir zusam-
men gefrühstückt, mal hier im Büro, mal
drüben im Café. Dabei sind solche Ideen
wie diese entstanden: Viele Handwerker,
Architekten oder andere Mittelständler
sind in ihremBereich hervorragend, aber
es hapert amRechnungsschreibenundda-
mit an der Liquidität. Ohne pfiffige Ehe-

frau geht das gern schief. Manch einer
traut sich nicht nachzuhaken, wenn die
Rechnung nicht bezahltwurde. Häufig ist
das der Grund, warum Mittelständler in
die Insolvenz gehen.

Zwei Jahre von der Idee zur Umsetzung –
ein Start-upwürde sich kaputtlachen.
DerWurf soll sitzen. Man muss viele Vor-
schriften einhalten – zumalwir damit zum
erstenMal umsatzsteuerpflichtig sind. Ich
hättemir gewünscht, dasswir es früher ge-
schafft hätten, aber nun sindwir soweit.

Sind Sie ein ungeduldiger Mensch?
Ja.Wenn ichmir etwas in den Kopf gesetzt
habe, will ich es zügig durchsetzen. Aber
ein Schritt mit derart großen Folgenmuss
gut durchdacht sein.

Die Kunden Ihrer Kunden bekommen
dann also eine Rechnungvon der DVAG?
Auf demBriefkopfwird DeutscheVerrech-
nungsstelle stehen.

Derartige Briefe rufen nicht automatisch
positive Assoziationen hervor.
Das kommtdarauf an,wie transparentwir
denVorgangmachen.Manmuss die Rech-
nung im Kundensinn aufbereiten.

Das ist jetzt Ihre Innovation–wie innovativ
ist eigentlich dieVersicherungsbranche?
Es gibtUnternehmen, die sehr offen sind.
Aber es gibt eben auch immer nochUnter-

nehmenmitverkrusteten Strukturen,mit
veralteten IT-Systemen,Unternehmen, an
deren Spitze Vorstandschefs stehen, die
wie früher vorgehen, Unternehmen, die
nicht freundlich auf den Kunden zugehen.

Was ist Ihr übernächsterWurf?
Wir können das Geschäftsfeld ausbauen,
neue Zielgruppen bedienen, neue Ele-
mentewie etwa Ratenzahlung einführen.
Denken Sie an Ärzte, an Vereine – das ist
ein riesiges Feld.

Welches Potenzial erhoffen Sie sich vom
neuenGeschäft?
Das ist Kaffeesatzleserei.

Die jederwissenwill. In zwei Jahren fünf
Prozent desUmsatzes?
Ich hoffemehr,viel mehr! Aber es kommt,
wie es kommt.

Kommenwird, dass Versicherungen zu-
nehmend online abgeschlossenwerden.
Das gilt nur für einfache Produkte, etwa
Kfz-Policen. Wenn der Onlinevertrieb so
boomenwürde,wie es immer heißt, dann
müsste ja dasGeschäft der Direktversiche-
rer explodieren. Das ist aber nicht der Fall.
Bei komplexeren Produkten wie Lebens-
versicherungen braucht man Beratung.
Das ist unsere Stärke. Zudem hatten wir
das Glück, dass wir früh auf fondsgebun-
dene Lebensversicherungen gesetzt ha-
ben, nicht nur auf Garantieprodukte.

Wie hoch ist der Anteil der klassischen
Lebensversicherung bei Ihnen?
Nur jede zehnte Lebensversicherung, die
wir verkaufen, basiert noch auf dem
Garantiezins.

DerChef der DeutschenVermögensberatung
über eine neueGeschäftsidee, seinVerhältnis
zumVaterundden neuen Partner Jürgen Klopp.

ANDREAS POHL

„Wir sind
nicht alle
Heilige“

Verstehen Siedennalle Produkte, die Ihre
Vermögensberaterverkaufen?
Im Detail? Nein. Deren Prinzip? Ja.

Glauben Sie, dass alle Ihre Kunden das
richtige Produkt haben?
Ich hoffe es, aber es wäre naiv, das zu
glauben – bei sechs Millionen Kunden.
Von 14 000 hauptberuflichen Mitarbei-
tern sind sicher nicht alle Heilige. Aber
wir schulen unsereVermögensberater, so
dass sie alles auf die Bedürfnisse der
Kunden abstimmen. Und wenn man in
dieser Branche schlecht berät, ist man
schnell weg vom Fenster: Schlechte Er-
fahrungen erzählt jeder im Bekannten-
kreisweiter. Unsere Stornoquote ist sehr
niedrig, bei der Bafin gibt es kaum Be-
schwerden.

Dennochwurden IhreVermögensberater
auch schon als Drückerkolonne bezeich-
net. Ärgert Sie das?
Ja. Dennwir sind ein sauberes Unterneh-
men.Wir habenunserenVermögensbera-
tern niemals Zielevorgegeben. Der Begriff
Drückerkolonne passt nicht. Was ist das
überhaupt? Ich kann jedenMorgenmit ru-
higem Gewissen und stolz in den Spiegel
gucken.Wirverkaufen keine dubiosen Pa-
piere, undwir steckenviel Geld in Fortbil-
dungsmaßnahmen.

Siewollten in diesem Jahr neue Mitarbei-
ter anwerben. Haben Sie das geschafft?
Ja. Wir haben knapp 400 hauptberufli-
che Vermögensberater dazugewinnen
können. Da profitieren wir davon, dass
Banken ihre Filialen schließen. Viele
ehemalige Bankberater kommen zu
uns.

Laufen Gerichtsverfahrenwegen Falsch-
beratung gegen IhreVermögensberater?
Weniger als ein Dutzend laufen gegen die
DVAG, gegen dieVermögensberater nicht
sehrviel mehr. Das ist angesichts der Zahl
von Kunden und Beratern sehr gering.

In der Bankenbranchewird über ein Zu-
viel an Regulierung geschimpft.
Ja.Wir regulieren uns zu Tode.

Brauchenwir eine Pause?
Auf jeden Fall. Wir übertreiben es – eine
Pause, um zu konsolidieren,wäre nur an-
gemessen.

SiehabenkürzlichdenFußballtrainer Jür-
gen Klopp als Partner für die DVAGunter
Vertrag genommen.Warum?
Jürgen Klopp ist sehr charismatisch, ein
authentischer, erfolgreicher, ehrlicher und
coolerMensch. Er spricht unsere Sprache.
Undwir können von seinen Erfahrungen
sehr viel lernen:Wie führe ich ein Team?
Wie motiviere ich ein Team?

DieMotivation IhrerMitarbeiter spielt für
Sie eine große Rolle. Vergangenes Jahr
sorgteeineFeier, fürdie SievierAida-Schif-
fe charterten und nach Malta fahren lie-
ßen, für Diskussionsstoff. Sind derartige
Veranstaltungen noch zeitgemäß?
Ich glaube schon. Es ist ein Bonus für gute
Arbeit, eine Möglichkeit der Motivation.
Man drückt Anerkennung nicht nur über
Geld aus. Und schließlich sind wir nicht
das einzigeUnternehmen, das Aida-Schiffe
chartert.

Bei unsweckt das die Erinnerung an die
Sexreisenvon Ergo nach Budapest.
Bei jeder Veranstaltung von uns sind die
Partner des Mitarbeiters dabei. Denn
schließlichmüssendie Partner auch hinter
unseren Vermögensberatern stehen. Oft
genug arbeitendie amAbendoder amWo-
chenende. Mit Veranstaltungen wie der
Reise nach Malta oder nach Portugal be-
lohnen wir die ganze Familie: Da kommt
der Partner mit, da kommen Kindermit –
undwenn es ihn gibt: auch der Labrador.

Zuletzt ist Helene Fischer bei einer Ihrer
Veranstaltungenaufgetreten. SindSieFan?
Geworden, ja! Die Frau ist toll. Die Show
war beeindruckend.

Vor guteinem Jahr haben Siedie Führung
derDVAGübernommen, nachdem IhrVa-
ter imAltervon 86 Jahrenverstorbenwar.
Wiewurdeentschieden,wer andie Spitze
desUnternehmens tritt?

Ich habe mich nach dem Tod meines Va-
ters mit meiner Familie besprochen. Und
mit meinem Bruder.Wir sind uns schnell
einig geworden.

Kein Streit?
Wir streitenuns auchmal. Aberwirwaren
uns einig. Und wir verstehen uns super.
Wir sind komplett verschieden – aber das
ist vielleicht das Gute.

Bislang sind in IhremUnternehmenkeine
Frauen imVorstand.
Leider! Wir hätten sehr gern Frauen im
Vorstand. Aber bislang habenwir es noch
nicht geschafft.

Vielleichtmüssten Sie doch andie Börse?
DanngäbeesentsprechendeVorschriften.
Niemals!

Wiekommtmanraus ausdemSchattenei-
nesVaters, der das Unternehmen aufge-
baut und bis zuletzt geführt hat?
MeinVater hat mir – und meinem Bruder
– immer alle Freiheiten gelassen, auch
wenn er sehr dominant war. Ich habe
wahnsinnig viel von ihm gelernt.

Hat IhrVater Sie auchmal ineine Sackgas-
se laufen lassen?
Ja, aber das waren keine großen Dinge.
Und ich bin auch keiner, der Fehler nicht
ansprechen kann. Das habenwir ausdisku-
tiert, und daswar dann auch gut.

Hat Ihr Vater nie angesprochen, wie es
nach seinemTodweitergehen soll?
Wir haben unzählige Male darüber gespro-
chen. Vielleicht hat er geahnt, dass ich es
dann mache. Aber ichwollte das für mich
entscheiden. Ich habe dann auch aus dem
Unternehmen sehr viel Rückhalt bekom-
men. Ichwar schon lange imUnternehmen,
habevielmitgestaltet,wir habenuns immer
im Familienrat beraten. Deswegen ist es
auchnichtnotwendig,dass ichnunalles an-
ders machen muss. Ich habe vieles verän-
dert, beispielsweise die Zuschnitte der ein-
zelnenVorstandsressorts.AberdieRichtung,
die meinVater eingeschlagen hat, bleibt.

Gibtesdochetwas,was sie andersmachen
als IhrVater?
Ich bin direkter.UndmeinVaterwarWork-
aholic. Fürmich steht an erster Stellemei-
ne Familie. Ich brauche auchmal Abstand.

Herr Pohl,vielen Dank für das Interview.

Die Fragen stellten Kerstin Leitel und
Oliver Stock.

DVAG-Chef Andreas Pohl:
Von Marburg aus führt der
51-Jährige das Vertriebsnetz-
werk für Finanzprodukte.
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Der Nachfolger Im Juni vergange-
nen Jahres starb der Gründer der
Deutschen Vermögensberatung
(DVAG), Reinfried Pohl senior, im
Alter von 86 Jahren; der zweite
Sohn Andreas Pohl übernahm die
Führung der Firma. Der 51-Jährige
stieg – nach einer Lehre zum Ver-
sicherungskaufmann beim DVAG-
Partner Aachen-Münchener – 1984
in das Familienunternehmen ein.
Sein älterer Bruder Reinfried Pohl
junior ist inzwischen in der Hol-
ding vertreten.

Der Familienbetrieb Die Deutsche
Vermögensberatung ist nach eige-
nen Angaben der größte Allfinanz-
Vertrieb Deutschlands. Sechs Mil-
lionen Kunden werden von den
Vermögensberatern der DVAG Le-
bensversicherungen, Bausparver-
träge oder -darlehen sowie Invest-
mentanlagen verkauft, vor allem
Produkte der beiden Partner
Deutsche Bank und Generali. Die
Pohl-Familie hält 60 Prozent der
Firmenanteile. 2014 erzielte die
Firma einen Umsatz von 1,19 Milli-
arden und einen Überschuss von
154 Millionen Euro. Dieses Jahr sei
rekordverdächtig, sagt Pohl. Er
zählt bislang 200 000 Neukunden
und zum Halbjahr einen Rekord im
Versicherungsneugeschäft von
1,6 Milliarden Euro.

VITA
ANDREAS POHL
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