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Prof. Dr. Hans Jirgen Ott

Der Weg ist eben nicht das Ziel:
Geld macht Vermittler nur mittelbar gliicklich

dige Versicherungsvermiltler, ob

kannen und um sich einen angen

Die Personlichkeit eines Menschen, also
sein Handeln, sein Bewusstsein und damit

auch seine Gefiithle werden von zwei Grup-
pen von Faktoren bestimmt: Seinen (geneti-
schen und korperlichen) Anlagen und der
Situation, in der er sich befindet . Der vor-
angegangene Beitrag dieser Artkelserie (s,
ZIV 5/2013) hat sich vor allem auf die erste
Faktorengruppe konzentriert; im Folgen-

den wird ganzheitlich auch auf die situati-
ven Faktoren eingegangen, die bei Vermiti-
lern Glick erzeugen bzw. steigern konnen.
Mit der Gefuhlswelt cines Menschen und
thren Einflussfaktoren beschaltigen sich da-
bei insbesondere die Psychologie, die Oko-
nomic und die Philosophie — jeweils mit un-
terschiedlicher Schwerpunktsetzung, aber
Vorschliagen,
Gliicksgefiihle hervorgerufen werden kon-

mit ganz dhnlichen wie

nen.

Gliick in der Okonomie

Okonomische Entscheidungen sind Ent-
scheidungen tiber den Tausch von knappen
Gutern (darunter auch Geld) auf Markten:
ein Tausch wiederum erfordert, dass knap-
pe Giter hergegeben werden miussen, um
andere knappe Giiter im Tausch zu erhal-
ten. Dic erhaltenen Giter bringen einen
Nutzen(-Zugang); der Nutzen-Entgang
durch die abgegebenen Giter kann als Ko-
sten angesehen werden'. Das Okonomische
l’rinzip: als Handlungsmaxime fordert nun,
dass bei okonomischen Entscheidungen ei-
ne Maximierung des Nettonutzens anzu-
streben ist: dieser Nettonutzen bestimmt
sich durch die Differenz von Nutzen abzug-
lich Kosten . In der Praxis fillt eine solche
okonomische Entscheidung leichter, wenn
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entweder der erwartete Nutzen eines Tau-
sches feststeht; das Minimalprinzip erfor-
dert in diesem Fall die Minimierung der
Kosten. Wenn dagegen die erwarteten (oder
aufwendbaren) Kosten feststehen, fordert
das Maximal-Prinzip eine Maximierung
des Nutzens.

Nutzen wird in den meisten okonomi-
schen Modellen an der (materiellen) Giiter-
ausstattung lestgemacht ; die Modellannah-
men gehen davon aus, dass es im Streben
nach der Maximierung dieser Giliteraus-
stattung keine Sittigungsgrenze gibt. Ein
Beispiel daftir ist das Modell des vollkom-
menen Marktes . Im Idealfall lassen sich
Nutzen und Kosten z.B. als Ertrdge und
Aufwendungen monetir bewerten; der Net-
tonutzen kann damit als Gewinn interpre-
tiert werden. Nutzen und Kosten miissen
aber nicht unbedingt monetar bewertbar
sein, um das 6konomische Prinzip anwen-
den zu konnen: so wurde beispielsweise die
Nutzwertanalyse explizit fir solche Ent-
scheidungssituationen entwickelt.

Der Nutzen eines Gutes kann als Potenzi-
al zur Befriedigung von Bedurlhissen ange-
schen werden . Damit ist nach dem Okono-
mischen Prinzip eine okonomische Tausch-
Entscheidung  (beispiclsweise  bei  einem
Einkauf als Tausch Ware gegen Geld) so zu
{allen, dass mit dem vorhandenen Geld
moglichst viele und moglichst starke Be-
dirfnisse befriedigt werden konnen (Maxi-
malprinzip) bzw. dass fiir ein bestimmtes
Gut, das bestimmte Bediirfnisse befriedigt
und den Nutzen damit festlegt, moglichst
wenig bezahlt werden muss (Minimalprin-
zip). Gliick im 6konomischen Sinn tritt bei

fluh! moglichs
:sunden Menschenverstand” attes
nd philosophisc

insbesonde

lichst lang andau
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ert. Dazu gehort also auch Geld verdienen —

hen Aspekten untersucht. Die Er-
n, wenn man Glick unter okonomischen

nisse und verpasst

einem wirtschaltlichen Akteur also dann
cin, wenn er bel seinen wirtschaftlichen
(Tausch-)Handlungen stets seinen Netto-
nutzen als Differenz von Nutzen und Ko-
sten maximiert; entweder durch effizientes
Handeln nach dem Minimalprinzip oder
durch eflekuves Handeln nach dem Maxi-

malprinzip.

Ein Versicherungsvermittler ist glicklich,
wenn er sich nach dem Maximalprinzip so
verhalten hat, dass sein Einsatz (betriebliche
Kosten, Anstrengung, Miihe, Uberwin-
dung, Arger) ein maximales Ergebnis (Ab-
schlussquote, Kundenzulriedenheit Emp-
\'(.'l—[’1'(mmlm'—S(‘m':rI, Dank
des Kunden oder Sieg beim Vertriebswett-

fehlungsquote

bewerb) erbracht hat. Oder er hat sich nach
dem Minimalprinzip so verhalten, dass ein
gewtinschtes Ergebnis (2. B, ein Abschluss)
mit minimalem  Einsatz zustande  kam.
Deutlich wird, dass sowohl das Ergebnis, als
auch der Einsatz nicht auf Geld bzw. Ver-
mogensgeeenstande beschrankt sind, son-
dern alle Moglichkeiten umfassen, Bediirf-
nisse zu befriedigen.

Doch was sind tiberhaupt Bedurfhisse
und wie wirken sie? Antwort darauf gibt die
Personlichkeitspsvehologie, die wiederum
aul den LErkenntnissen der Evolutions- und
Neurobiologie (siche vorangegangenen Bei-
trag) aufbaut.

Duale Hochschule Baden-Wirttemberg (DHBW) Heidenheim,
Studiengang BWL-Versicherung, Versicherungsvertrieb und

Finanzberatung; imari Zentrum fir innovative Marketingsy-

steme und Risikomanagement.

Zeitschrift fir Versicherungswesen 0612013



Gliick in der Psychologie

Seit mehreren Jahrzehnten schon analy-
stert die Psychologic, was Glick ist und wie
man ¢s herstellt™. Im Zuge dessen hat sich
cine eigene Wissenschalissparte etabliert,
dic ..Positive Psychologic™ mit ihren wohl
]manlluimrmcslt:n Vertretern, Martin Selig-
man und Mihaly Csikszentmihalyi; diese
Richtung der Psychologic hat tibrigens sehr
enge Bezige zu Ethik und Anstand ;

Jlow™ ist fiir den Psychologen Csikszent-
mihzlll\'il' das Gefuhl, uber sich selbst zu ver-
fugen, volle Kontrolle tiber die Situation zu
haben und im Einklang mit sich und der
Welt zu sein. Dabei spiirt man ein Gefiihl
von Hochstimmung, von ticfer Freude, das
lange anhilt und zu cinem Malstab dafiir
wird, wie das Leben ausschen sollte, In die-
ses Glucksgefiihl geraten Menschen, wenn
sie ganzlich in emer Beschifugung aulge-
hen™; diesen Zustand nahezu cuphorischer
Stimmung erreicht man, wenn man sich in-
tensiv der Arbeit oder einer schwierigen
Aufgabe widmet (nicht jedoch beim Nichis-
tun) und diese Aufgabe auch bewiltigt.

Voraussetzungen fur cin Flow-Erlebnis ist
also ein Ziel, das man erreichen oder eine
Aufgabe, die man meistern will - also cine
Situation, die man veriandern will. Ein Han-
deln, das wir kontolliert und erfolgreich
durchiuhren, erzeugt das Gliickserlebnis.
Ein gliickhicher Mensch sucht sich also Aul-
gaben, die er erfolgreich meistern kann.
Voraussetzung fiir Gliickserlebnisse sind da-
mit unbefriedigende Situationen (Heraus-
forderungen, Unsicherheiten, Anstrengun-
gen) — aber ehen nur solehe, die man bewal-
tigen kann.,

Flow™ ist ein sehr plakatives und eingén-
giges  Konzept, dessen  psvehologische
Grundlagen aus dem Bereich der Person-
lichkeitspsychologie stammen und dort ins-
besondere aus der Bedtrihisforschung. Als
Bediirtnisse werden in der Motivationspsy-
chologie Konstrukte fiir Kriifie bezeichnet,
dic dem Erreichen eines Zieles dienen. Die-
se Krifte entstammen einem Trieb oder ei-
nem anderen Beweggrund (Motiv); das Ziel
wird vom [lamdt'lndt'n als nitzlich oder
lustvoll empfunden .

Ein Bediirinis entsteht nun daraus, dass
cin Drang (das Ziel zu erreichen) mit einem
bestimmten  Handlungsplan  verbunden
wird, also einer Vorstellung, was, wo, wann,
wie und womit getan werden soll, um das

Ziel zu erreichen. Das Bedurlnis, zu essen™
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beispiclsweise, entsteht aus dem Drang
(.Hunger”) und dem Handlungsplan , Nah-
rungsaufnahme”, der entweder unspezi-
lisch (irgend etwas essen™) oder spezifisch
sein kann (.im Stammlokal um die Ecke ein
Weilhwurstfruhstick einnehmen®™).

Der Handlungsdrang von Bediirfnissen
resultiert aus negativen  Gelithlen  bzw.
Emotionen (z.B. Angst Hunger |, die man
vermeiden will oder aus dem Fehlen von po-
sitiven Emotionen (z.B. unbefriedigte Tric-
be, Einsamkeit als fehlendes Gemein-
schaftsgefiilhll), dic man erreichen will. Die-
ser Drang 16st ein Unbehagen aus; ein
Gliicksgefiihl entsteht dann, wenn die Be-
seitigung dieses Unbehagens gelingt, d.h.
das Bedirfhis befriedigt wird . Aus dieser
Charakteristik lassen sich  Eigenschafien
von Bediirfnissen ableiten, deren Konse-
quenzen d;ll.lt; Erreichen von Glicksgefithlen
bestimmen

— Yin-Yang-Prinzip: Bedurisbefriedigung
setzt ein Unbehagen voraus; ohne Unbe-
hagen kann sich kein Bedurfis ent-
wickeln und damit keine Bediirfisbelvie-
digung. Ein Schlaraffenland, in dem alle
Bediirfnisse befriedigt sind, st also (psy-
cho-logisch unmaoglich: Es wiire kein Un-
behagen mehr moglich und damit auch

VERMITTLER

keine  Bedirinisbefriedigung  und  kein
Gliicksgefiihl.

— Intensitiat: Bediirfnisse und damit die Be-
friedigung dieser Bediirfnisse kénnen un-
terschiedlich stark erlebt werden — je
nachdem, wie stark das Unbchagen ist
(Antriebstirke) und auch, inwieweit er-
wartet wird, dass durch die Handlung die
Bediirtnishelriedigung tatsichlich eintriu
(Erfolgserwartung ). Die  Erfolgserwar-

tung bildet sich durch Lernprozesse, also
aufgrund von Erfiahrungen mit ahnlichen
Handlungsplanen. Je stiarker also der An-
trich und je hoher die Erfolgserwartung,
desto intensiver ist das Gliicksgefiihl.

- Variabilitit: Bediirfnisse sind im Zeit-

ablauf nicht statisch. Das Unbehagen ver-

andert sich: wenn wir gegessen haben, ha-
ben wir keinen Hunger mehr. Dasselbe

Unbehagen kann zu verinderten Bediirf-

nissen {ithren, wenn sich andere Befriedi-

gungsmoglichkeiten ereeben; ein Auto-
lahrer, der im Restaurant Wasser bestel-
len will, entdeckt aul der Getrankekarte
alkoholfreies Bier und verzichtet auf Was-
ser. SchlieBlich hingen Bediirfnis und Be-
durfnisstiarke von anderen Bedirissen
ab; der wohl bekannteste Hinwets aul die-
ses Phianomen stammt von dem amerika-

Abhildung: Geld ermdglicht die Befriedigung von Bediirfnissen auf allen Ebenen der Bediirfnishierarchie

nach Maslow.

A

Selbstverwirklichung

“mitmenschliche Zuwendun .
/Kontakt, Gruppenzugeharigkeit |
Freundschaft, Geselligkeit & !

Sicherheit, Gesundheit,
Kiindigungsschutz,

! Altersvorsorge, Gerechtigkeit

Grundbediirfnisse:
Essen, Trinken, Wohnen, Schlafen, Kleidung, Sex
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nischen Psychologen Abraham H. Mas-
low. Seine ,Hierarchie der Bediirfnisse®
lasst bestimmte Bedirfnisse (, hohere
Bediirfnisse  wie  Geselligkeit, Prestige
oder Selbstverwirklichung) erst  dann
entstehen, wenn . niedrigere’ Bedtirfhisse
(Grund- und Sicherheitsbediirfnisse) be-
friedigt sind .

Gerade mit dieser Maslow’schen Bediirf-
nishierarchie lisst sich sehr gut die Bedeu-
tung von Geld (hier fiir Vermégen und Ein-
kommen stchend) fur Bedirfnisbelriedi-
gung und Glick zeigen: Zum einen ist es
notwendig, um Grundbedurfnisse zu be-
friedigen. Ersparnisse, die bei htherem Ein-
kommen gebildet werden kénnen, sichern
die Befriedigung der Grundbediirfnisse
auch fiir die Zukunfi ab. Viel Geld gibt Pre-
stige und Status, erfullt also diese Bediirnis-
se direkt und Kontaktbedurfnisse indirekt.
Wenn man reich ist, dann kann man sich in-
dividuelle Freiraume verschaffen und sich
selbst verwirklichen.

Geld und Einkommen sind also Voraus-
setzung fur dic Befriedigung von Bediirfnis-
sen auf allen Hierarchie-Ebenen — und da-
mit fiir alle sozialen Schichten, die jeweils
bestimmten Bedurfhisebenen zugeordnet
Daher
nicht, wenn Geld ecine so hohe Bedeutung

werden  konnen. verwundert  es
zugemessen wird oder sich Geldverdienen
bei manchen Menschen sogar zum Selbst-

zweck emanzipiert.

Ein Versicherungsvermitder sollte also
versuchen, moglichst viele Situationen auf
zusuchen oder gar herbei zu fiihren, die
zunachst unbefriedigend sind und Heraus-
torderungen enthalten; er sollte sich also
nicht nur auf die cinfachen Kunden kon-
zentrieren, sondern cher auf schwierige und
anspruchsvolle Kunden. Kunden, die seine
Absicherungsvorschlige ablehnen, sollte er
zu tiberzeugen versuchen. ,Standard-Kun-
den™ versprechen zwar ein einfaches Er-
folgserlebnis; bei ,,alten Hasen® fehlt aller-
dings dann die Herausforderung. Das
damit jeweils korrespondicrende Hand-
lungsprogramm sollte Erfolg versprechend
sein; die Herausforderungen sollten also be-

waltighar sein. Er sollte sich also gut auf

Kundenbesuche und auf magliche Reakt-
onsweisen des Kunden vorbereiten und er
sollte gewissenhalt auf die Bediirfnisse des
Kunden cingehen; eine positive Kundenre-
aktion gibt ihm Flow und auch das Selbst-
vertrauen, weitere schwierige Kunden er-
folgreich zu beraten und zu betreuen. Da-
nachhaltig  seine

mit  maximiert  er

e
[ea]
%]

Bediirfnisbefriedigung  und  damit  sein

Gliick.

Gliick in der Philosophie

~Sowohl die klassische westliche Philoso-
phie (Philosophie der Antike) als auch die
ostliche Philosophie beschaltigen sich seit
thren Anfingen mit dem Thema Glick.
Weil das Glucksstreben eine uralte Sehn-
sucht des Menschen ist, zihlte der Themen-
kreis zu allen Zeiten zu den Kernelementen
der Philosophie und wird dementsprechend
auch von modernen Philosophen bearbei-
tet*". Eine gute  Zusammenfassung der
Glucksphilosophien der \-’brgqngl‘:nlu:il fin-
det man bei Ludwig Marcuse .

Bereits Sokrates und seine Schiiler identi-
fizierten um 450 v, Chr. Gluck mit Lust, die
es zu maximieren gilt; Schmerz gilt es zu
vermeiden. Der von ithnen begriindete He-
donismus sicht die Lust zu genieflen gar als
cigentlichen Sinn des Lebens an. Aristoteles
kniipfte dann Bedingungen an das Glicks-
empfinden: Glick kann nur in einer Ge-
meinschalt erlebt werden, nur wenn man
sein ganzes Leben tugendgemall verbringt
und nur dann, wenn man mit dulieren G-
tern hinreichend ausgestattetist. Eine weite-
re Forderung kam dann von Epikur: Be-
scheidenheit. Er war der Ansicht, dass je-
mand, der starke Lust genieBt, auch die
Gefahr eingeht, starke Unlust in Kaul neh-
men zu mussen; das kleine Gluck™ ser da-
her vorzuzichen. Noch weiter geht Dioge-
nes, der Glick im Verzicht, in der Askese
sucht.

Die Philosophic des Miuelalters wurde
sowohl von der christlichen als auch der is-
lamischen und buddhistischen Lehre domi-
niert, die ebenfalls Askese propagierten.
Diese Lehren gingen aber noch weiter als
die griechischen Philosophen, indem sie die
Gliickseligkeit auf den Zeitpunkt nach dem
Tod (das Paradies, das Nirwana) verscho-
ben haben; im irdischen Leben sollte aul
Glick verzichtet werden.

Die Philosophie der Moderne wurde
durch den Ulilitarismus von John Stuart
Mill eingelautet. Der Uulitarismus hebt aul
die Nutzlichkeit von Giitern und Handlun-
gen ab; niitzlich und damit moralisch gut
sind diejenigen Handlungen, die dazu
fuhren, das Gliick des Handelnden zu er-
héhen, bzw. Schmerz und Leiden zu ver-
meiden. Vilfredo Pareto dehnt diese Niitz-
lichkeit auch auf den Umgang mit anderen
Personen aus; sein Pareto-Optimum ist ein

Zustand, in dem es nicht moglich ist, ein In-
dividuum besser zu stellen, ohne zugleich
ein anderes Individuum schlechter zu stel-
len. Denn das Schlechterstellen anderer
kann das cigene Gliick gefahrden. Daher
formulicrt Kant seinen | kategorischen Im-
perativ®, der fordert, dass jeder sich so ver-
}lélh(f]l_lst)ull.'.. wie er es auch von anderen er-
wartet ; Sittlichkeit, Pflichterfiillung und
Moralitat sind daher fiir Kant die entschei-
denden Bedingungen fiir Gliick.

Ein Versicherungsvermirder ist dement-
sprechend gliicklich, wenn er thn seine Ar-
beit befriedigt und er sie als niitzlich an-
sieht; dies 1st dann der Fall, wenn er seine
Kunden verantwortungsvoll berit und absi-
chert. Gleichzeitig soll er Arger vermeiden;
dies erreicht er im Wesentlichen dadurch,
dass er andere wie beispielsweise Kunden
oder Kollegen nicht schadigt. Bei allem soll-
te er ein fiir thn tolerables Mal3 an Beschei-
denheit an den Tag legen.

Schlaraffenland: Ein Irrweg
auf ganzer Linie

Die Quintessenz aus allen wissenschafili-
chen Herangehensweisen an den Begrifl
des Gliicks und seiner Bestimmungsfakto-
ren straft die gingigen Vorurteile Liigen:
Das ,.stie Nichtstun®, das Schlaraffenland,
ist bedirispsychologisch weder moglich,
noch anstrebenswert. Die standige Suche
nach
und die kalkulierbare Aussicht auf die Be-
bzw. Entohnung nach der Bewiltigung

bewiltigharen  Herausforderungen

schafft Flow, Bedurfisbefriedigung und
Gliicksgefiihle. Okonomisch geschen, sollte
man moglichst viele dieser Aufgaben an-
packen. Und man sollte bei der erwarteten
Belohnung Bescheidenheit an den Tag le-
gen,

Mag dicse Argumentation auch man-
chem zu moralisierend, zu ,,gutmenschen®-
haft” oder gar zu altmodisch klingen; auch
Kritker, die einen anderen moralischen
Standpunkt einnehmen, sollten die tibe-
reinstimmenden Erkenntnisse ganz unter-
schiedlicher Wissenschafisdisziplinen aner-
kennen — und vielleicht den eigenen Stand-
punkt iberdenken. Wenn sehr viele Berater
und Vermittler diese Laltmodischen®™ Wert-
vorstellungen verfolgen, wiirde das dem

»modernen® Negativimage der Branche ar-

gumentativ den Boden entziehen.

'Siehe beispielsweise Cervone 0., John O.P, Pervin LA.: Persin-
lichkeitstheorien. UTE, Stuttgart (1. September 2005).
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" was sich insbesondere im Begriff der Opportunitatskosten aus- ! hitp-//de. wikipedia.org/wikiZNet_Promoter_Score “.fr!rp.-f,fs.faﬂ.i‘, dhbw-heidenheim.de/script/ script_dis.php?act

driickt; vgl. hitp://www.wartschaftslexikon24.net/d/opportunita- g http.//de. wikipedia.org/wiki/Positive_Fsychologie umit_id=18.
etskosten/opportunitaetskosten htm " http:/iwww.seligmaneurope.com/de/positive-psychology 4 hitps:iwww sbg.ac.at/erz/salzburger_beitraege/frueh-
Jnrrp.-ffa'e. wikipedia.org/wiki/% C3% 6konomisches_Prinzip g Csikszentmihalyi M. Flow: Das Geheimnis des Glicks. Klett- ling_2002/herber pdf
] Haufig wird das Okonomische Prinzip nicht tber die Differenz Cotta, 13. Auflage, 2007 * http-#/de. wikipedia.org/wiki/Maslowsche_Bed % C3%BCrfnis-
von Nutzen und Kosten, sondern iber das Nutzen-Kosten-Ver- ] ttp:/fwww, psychologyd8.com/dew/d/beduerfais/beduerfais. him pyramide

haltnis definiert. Die Konsequenzen fir den Vorteilhattigheits-
vergleich von Handlungsalternativen sind weitgehend iden-
tisch; formal-mathematisch gesehen ergeben sich aber Proble-
me, wenn Kosten oder Nutzen den Wert 0 annehmen,

’ siehe hitp:/ide. wikipedia.org/wikiiNutzenfunktion

’ hitp-//de.wikipedia.org/wiki/Vollkommener_Markt
Zangemeister C.: Nutzwertanalyse in der Systemtechnik - Eine

Methodk zur multidimensionalen Bewertung und Auswah! von
Frojektalternativen. Diss. Techn. Univ. Berlin 1970, 4. Aufi,
Minchen: Wittemann 1975, ISBN 3-923264-00-3

"siehe betspielsweise
hitp:/fwww.wirtschaftslexikon24. net/d/nutzen/nutzen. hitm
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" So bildet sich Hunger— physiologisch gesehen — wenn das Glu-

coseniveau im Blut, in Verbindung mit dem Insulinspiegel, be-
stimmte Gehirnstrukturen dazu bringt, tber Neurotransmitter
eine Emotion auszuldsen, die dann als Hunger interpretiert
wird; vgl. http://de.wikipedia.org/wiki/Hunger

" Streng genommen, entsteht dieses Glicksgefihl bereits vorher,

wenn die Bedirfnisbefriedigung schon in Gedanken antizipiert
wird. Jedem Handlungsplan geht eine Uberlegung voraus, wel-
che Handlungsalternative Erfolg versprechend sein kdnnte -
und das dst bereits dieses Glicksgefihl aus: vel. die sehr gut
lesbare Begrindung in hitp.//www.3sal.de/page/7source=/na-
no/medizin/1 50682/ index. him!,

" http://de wikipedia.org/wiki/Philosophie_des_GI%C3%BCcks

* Marcuse L.: Philosophie des Gliicks. Paul List Verlag, Minchen
1962

. http://de. wikipedia.org/wiki/Kategorischer_Imperativ

“ Der Begriff , Gutmensch* (http.//de. wikipedia.org/wiki/Gut-
mensch) wird kuriaserweise eher abschatzig verwendet: | kuri-
05" deshalb, da eigentlich ,gutes” Handeln nicht etwa ge-
schatzt, sondern herabgewdrdigt, manchmal sogar verurteilt
wird.



