FINANZBERATER

,WIR SIND KEINE
TREPPENTERRIER'

Cash. sprach mit Klaus Hermann, Versicherungskaufmann und Entertainer,

iiber Herrenwitze, Selbstironie, Anglizismen, Unworter und seine Liebe

zur Versicherungsbranche.

Herr Hermann, wie grof3 ist die Entfernung zwischen Magdeburg
und Marburg?

Hermann (lacht): Die Frage kommt mir irgendwie bekannt vor.
In der TV-Show ,,Schlag den Raab* lagen Sie im Jahr 2011 mit
Threm Tipp ndher an der richtigen Antwort als Stefan Raab und
gewannen dadurch 500.000 Euro. Wissen Sie die richtige Ant-
wort noch?

Hermann: Nicht genau. Ich glaube, es sind etwa 235 Kilometer.
Nicht ganz, es sind 301 Kilometer. Ihr Tipp damals waren 165
Kilometer, Raab schiitzte 465 Kilometer.

Hermann: Ich war dichter dran, zum Gliick.

Ihr Auftritt bei ,,Schlag den Raab *“ war nicht das erste Mal, dass
Sie im Rampenlicht standen. Sie waren bereits seit der Jahrtau-
sendwende als Kabarettist auf deutschen Biihnen unterwegs. Wie
kam es dazu?

Hermann: Ich war schon in der Schule immer der Klassenclown.
Das hatte aber nur maBigen Erfolg, weil die Lehrer was dagegen
hatten, dass ich das Ruder an mich reiflen wollte. Als junger
Mann bin ich dann beispielsweise auf Hochzeiten aufgetreten.
Im Jahr 1997 habe ich nach einer groflen Karnevalsveranstaltung
mit 600 Leuten zum Veranstalter gesagt: ,Was die da oben ma-
chen, kann ich auch’. Prompt hatte ich den Job als Biittenredner
fiirs ndchste Jahr. Und ich kam richtig gut an. Spéater schrieb ich
dann mein erstes Comedy-Programm, mit dem war ich 2001 auf
Tour. Ich fand es fiirchterlich, aber es hat funktioniert.

Spdter kamen dann die Versicherungsthemen dazu. Wie wurden
Sie zum ,, Versicherungsentertainer*?

Hermann: Ich wurde auf einer Branchenveranstaltung gefragt,
ob ich nicht spontan den Tag auf der Bithne zusammenfassen
konne. Das habe ich gemacht und danach kam dann gleich die
nichste Anfrage, ob ich nicht die Jahresauftaktveranstaltung
eines Versicherers moderieren mdchte. So entstand dann das
Versicherungskabarett.

Wie humorvoll ist denn die Versicherungsbranche? Man hat ja
leider hdiufig das Gefiihl, dort regiert noch der Herrenwitz der
flinfziger Jahre.

Hermann: Das ist auch meine Wahrnehmung. Ich versuche, das
im Rahmen meiner Moglichkeiten zu verdndern. Wenn wir in
der Beliebtheitsskala der Branchen und Berufe die Abstiegszone
verlassen wollen, miissen wir den Mut haben, lockerer zu werden.
Die fehlende Krawatte zum Anzug reicht aber nicht aus. Viele

Vorstinde meinen ja, wenn sie die Krawatte weglassen, haben
sie die Agilitdt schon umgesetzt. Wenn wir eine Chance haben
wollen, anders wahrgenommen zu werden, miissen wir bei uns
selbst anfangen. Es gibt aber schon tolle Ansétze. Ich bin auf
vielen Veranstaltungen, auf denen ich mich frage: Ist das noch
die Versicherungsbranche oder bin ich gerade bei einem Start-
up? Das macht mir Mut.

Ralf Husmann, der Erfinder und Autor der Comedy-Serie
., Stromberg®, hat mir mal gesagt, dass er in der Versicherungs-
branche und der Biirowelt insgesamt eine grofe Bereitschaft zur
Selbstironie wahrnehme. Deckt sich das mit Ihren Erfahrungen?
Hermann: Selbstironie ist vorhanden, aber nicht ausgeprégter als
in anderen Branchen. Die Frage ist ja auch: Ist das noch Selbst-
ironie oder schon Masochismus? Wir sind ja seit Jahrzehnten die
Priigelknaben und miissen uns eine Menge gefallen lassen. Aber
wir miissen endlich aus der Rolle des Klassendeppen rauskom-
men. Man ist immer nur so lange der Klassendepp, wie man es
sich gefallen ldsst. Als Branche diirfen wir ruhig selbstbewusster
auftreten — in der ndtigen Demut unseren Kunden gegeniiber.
Ist die Versicherungsbranche zu oft unfreiwillig komisch?
Hermann: Um wirklich unfreiwillig komisch zu sein, ist das, was
wir tun, zu wichtig. Die Leute lachen zwar tiber die verriicktesten
Versicherungsfille — aber wenn ein Schwerverletzter sein Geld
nicht vom Versicherer bekommt ist das nicht unfreiwillig
komisch, sondern einfach nur tragisch. Es gibt aber Beispiele fiir
gute Komik iiber die Versicherungsbranche, zum Beispiel
»Stromberg™ und den ,,Vertreterbesuch™ von Loriot.

Ist das Thema Versicherungen humoristisch mit ,,Stromberg*
nicht sowieso abschliefsend abgehandelt worden? Kann da noch
was kommen?

Hermann: Die Moglichkeit, mit Humor auf bestimmte Dinge zu
reagieren, ist in der Versicherungsbranche genauso gegeben wie
in der Politik. Auch dort geht den Kabarettisten nicht der Stoff
aus — so wie mir nicht in der Versicherungsbranche. Ganz im
Gegenteil: Ich komme gar nicht dazu, alle Vorlagen zu verarbei-
ten, die geliefert werden. Es wire ohne Probleme mdoglich, das
Kabarett hauptberuflich zu machen, der Stoff ist mannigfaltig.
Dennoch haben Sie mit den offentlichen Kabarettprogrammen
mittlerweile aufgehort. Warum?

Hermann: Es ist viel zu zeitaufwendig. Man muss die komplette
Organisation libernehmen, eine Location buchen, den Vorver-
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kauf regeln. Haufig ist es auch schwer, in der Presse auf eine
Veranstaltung hinweisen zu lassen. Aufwand und Ertrag stehen
einfach in keinem gesunden Verhiltnis.

Gelegentlich treten Sie aber doch noch auf. So werden Sie am
20. September die Cash. Gala in Hamburg moderieren. Was
erwartet die Gdste, worauf konnen sie sich freuen?

Hermann: Zunichst einmal freue ich mich darauf, dass ich die
»Oscar-Verleihung® der Finanzdienstleistungsbranche moderie-
ren darf. Das wird meine erste Cash. Gala, und dann direkt als
Moderator! Ich hoffe, dass ich die Gala so angenehm begleiten
kann, dass alle Giste hinterher sagen: Das war ein toller Abend!
Und wir werden von Ihnen auf der Biihne keine Anglizismen
héren, denn die mogen Sie nicht. Eine wohltuende Ausnahme in
der Finanzbranche.

Hermann: Das stimmt, ich mag keine Anglizismen. Ich fordere
Sie hiermit personlich auf, eine Strichliste zu fithren, falls ich
dagegen verstofe.

Noch schlimmer sind ja solche Unwoérter wie , zeitnah® und
,proaktiv®. In der Branche nutzt sie mittlerweile fast jeder wie
selbstverstdindlich, weil sie irgendwie wichtig klingen, aber im
Grunde sind sie doch viéllig nichtssagend und sinnentleert.
Hermann: ,,Agil” und ,,spannend” sind auch so Begriffe, die
inflationdr benutzt werden. Intellekt zu vermitteln, indem man
mdglichst viele Anglizismen und Fremdworter verwendet, kann
funktionieren, kann aber auch befremdlich wirken. Ich versuche
immer, nicht in einer Sprache zu sprechen, die ich selbst nicht
verstehe. So kommt man auch authentisch riiber.

Sie sind auch als Buchautor tdtig, ihr neuestes Werk ,,Ich bin kein
Klinkenputzer* hat den Untertitel ,, Eine Liebeserkldrung an die
Versicherungsbranche®. Das miissen Sie erkliren. Was lieben
Sie an der Branche so sehr?
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Hermann: Ich liebe diesen Beruf. Er ist meine Heimat. Ich habe
1988 als 16jdhriger eine Ausbildung zum Versicherungskauf-
mann angefangen und arbeite seitdem in der Branche. In der
Offentlichkeit ist dieser Beruf aber sehr unbeliebt. Dort herrscht
noch immer ein vollig veraltetes Vermittlerbild vor. Wir sind
keine Treppenterrier, die drauflen rumrennen, mit dem Abriss-
block Unterschriften einsammeln und die Leute in Vertrige
zwiangen. Der Buchtitel soll provozieren und die Leute aufmerk-
sam machen. Sie sollen sich fragen: Wie kann es sein, dass je-
mand eine Liebeserkldrung an die Versicherungsbranche abgibt?
Aber genau das tue ich, weil der Beruf Spall macht, wichtig ist
und weil es tolle Menschen in dieser Branche gibt. Meine Missi-
on ist es, die Offentlichkeit darauf hinzuweisen.

Dennoch wird es auch Dinge geben, die Sie an der Versiche-
rungsbranche storen. Welche sind das?

Hermann: Mich nervt es, dass es immer noch Vertreter gibt, die
so sind, wie einige Leute sie erwarten — im negativen Sinne. Ich
mag keine Menschen, die tiberheblich, respektlos und laut sind.
Doch das erlebe ich leider immer wieder. Es sind aber mittler-
weile eher Einzelfille, da hat sich schon eine Menge bereinigt.
Mich stort auch, dass wir als Branche noch zu hédufig von oben
nach unten denken und handeln. Vorstinde entscheiden, wo es
lang geht, und der Rest rennt hinterher. Es gibt zu wenig Mut,
Eigeninitiativen auf der mittleren Managementebene zuzulassen.
Doch das miisste man tun, wenn man die Ankiindigung ernst
meint, den Kunden in den Mittelpunkt stellen zu wollen. Da sind
mir einige Gesellschaften noch nicht konsequent genug.

Das Gesprach fiihrte Kim Brodtmann, Cash.
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