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JOB-MACHER KRUGER-GRUPPE

Anlageberater mit Seemannsblut

Cordula Kasch (44) und Mathias Goérlich (27) beraten Privatanleger, die ihr

Geld in Schiffsbeteiligungen investieren wollen.

FOTOS: THOMAS DUFFE

Die 1976 in Hamburg gegrindete
Kriiger-Gruppe ist eines der bundes-
weit fhrenden Vertriebshduser flir
private Vermdgensanlagen. Schwer-
punkt ist die Schifffahrt. Flr seine
rund 2500 Investoren vermittelt das
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Eines der Biiros der Kriiger-Grup-
pe liegt am Johannisbollwerk.

STANDORT: NEUSTADT

DAS UNTERNEHMEN IN ZAHLEN

Unternehmen j&hrlich Beteiligungen
im zweistelligen Millionenbereich. Die
30 Mitarbeiter (Durchschnittsalter: 44
Jahre) sind auf drei Biiros aufgeteilt.
Diese befinden sich in Harvestehude
sowie am Johannisbollwerk. (csl)

In der Neustadt leben rund 12 000
Einwohner auf einer Flache von 2,2
Quadratkilometern. Der Stadtteil
verfligt tiber neun Kindergérten sowie
zwei Schulen. Der Michel - eine der
funf Hauptkirchen -, die Laeiszhalle,
die Staatsoper sowie die Handwerks-
kammer gehdren zur Neustadt. Hier
wurden die Berlihmtheiten Johannes
Brahms (1833, Speckgang 24, spater
SpeckstraBe 60) und Felix Mendels-
sohn-Bartholdy (1809, GroBe Michae-
lisstraBe 14) geboren. (apa)

Fiinf Mitarbeiter fiir
den Verkauf von
Schiffsbeteiligungen
gesucht — auch
Quereinsteiger.

Chan Sidki-Lundius

Dass sie einmal Anteile an Con-
tainerschiffen, Mehrzweckfrach-
tern und Tankern vermitteln
wiirde, hitte Cordula Kasch noch
vor ein paar Jahren nicht ge-
dacht. Doch dann kam die gelern-
te Reiseverkehrskauffrau iiber
einen personlichen Kontakt zur
Hamburger Kriiger-Gruppe, ei-
nem der bundesweit fiihrenden
Vertriebshéduser von Investitions-
moglichkeiten fiir Privatanleger.
Dort durchlief die Quereinsteige-
rin zundchst eine dreimonatige
Schulungs- und Einarbei-
tungsphase ,on the job“ mit in-
ternen und externen Schulungen.
Dann erhielt sie eine feste Kun-
dendatei. ,Die Einarbeitungszeit
war anstrengend, aber total inte-
ressant. Der erste Auftrag
schlieBlich war dann wie ein Eis-
brecher®, erinnert sich die 44-
Jahrige, die mittlerweile zu den
erfolgreichsten Anlageberaterin-
nen der Kriiger-Gruppe gehort.
Wie die meisten ihrer Kollegen
arbeitet sie ausschlieflich auf
Provisionsbasis. ,Das hat viele
Vorteile®, sagt Kasch. ,Man ar-
beitet eigenverantwortlich, kann
sich seine Zeit gemal der eigenen
Wiinsche flexibel einteilen und
hat es selbst in der Hand, wie viel
Geld man letztendlich verdient.“
Die 1976 vom Diplom-Betriebs-
wirt Bernd Kriiger gegriindete
Kriiger-Gruppe ist stolz auf ihre
hanseatisch-maritime Tradition
und beschiftigt aktuell 30 Mitar-
beiter. Sie sind in drei Biiros tétig.
Zwei davon befinden sich in Har-
vestehude, das dritte liegt im drit-
ten Stock eines imposanten, alten
Hauses direkt am Hafen. Auf-
grund der prognostizierten Ver-
mogenszuwichse fiir Schiffsbe-
teiligungen von jahrlich tiber sie-
ben Prozent und infolge des star-
ken Kundenzuwachses will die

Kriiger-Gruppe in diesem Jahr
fiinf neuen Mitarbeitern einen si-
cheren Hafen bieten. 2007 haben
bereits drei neue Mitarbeiter an-
geheuert. Gesucht werden fiir
das laufende Jahr Vertriebsmit-
arbeiter sowie Berater fiir die In-
formation und die Vermittlung
von Kapitalmarktprodukten. Da-
bei handelt es sich in erster Linie
um  Schiffsbeteiligungen und
Container-Investitions-Program-
me, aber auch um Venture Capi-
tal- und Immobili-

enfonds.

arbeit erhalten sie ein monatlich
fixiertes Festgehalt und eine hal-
be Provision. ,,Wenn es dann erst
einmal richtig angelaufen ist,
entscheiden sich die meisten Mit-
arbeiter dafiir, nur noch auf Voll-
provisions-Basis zu arbeiten®, er-
lautert Brehm.
Schiffsbeteiligungen  werden
immer beliebter und anerkann-
ter. Das freut auch Mathias Gor-
lich. Als Berater und Vertriebs-
mitarbeiter kiimmert er sich
nicht nur um den-
Verkauf der Kapi-

Bewerber sollen
vor allem kommu-
nikationsstark
sein, Freude am
Verkauf und eine
gute Allgemeinbil-
dung haben, sagt

BEWERBERAKTION

Interessieren
fur eine Karriere bei der
Kriiger-Gruppe?

Das Unternehmen

talmarktprodukte,
sondern auch um
die Betreuung sei-
ner festen Kunden
sowie bundesweit
adt um den Auf- und

Ausbau der Kun-

Sie  sich

Tinus Brehm (40), zghn Be\{\_/erber Zueiner denbeziehungen.

Geschéftsfithrer Firmenprasentation am »Schiffsbeteiligun-
der Kriiger-Grup- Hamburger Hafen ein. gen sind ein Klas-
pe. .Eine kauf- Reisekosten tragen die se-Produkt, das
ménnische Berufs- Teilnehmer. Schreiben Sie fiir sich spricht. Es

%usbi!{iun}g) ist kVo_n bis zum 19. September Zu N Verkaufen,
ortell, aper kein gine Postkarte / Mail mit ~ macht mir un-
Muss. Zudem freu- . heimlich viel
en wir uns glei- Kurzvita, Adresse und E- SpaB“, sagt der
chermaBen  auf Mail oder Tel.-Nr. an: 27-Jdhrige.  Der
motivierte  Ver- Kriiger-Gruppe Industriekauf-

triebsprofis ~ wie Nikolai Dumbsky mann, der zudem
augh auf‘ Querein- Johannisbollwerk 19 fzin Grundstudi.um
su}lger mit Lebens- 20459 Hamburg in Marketing,
Sonichkert und o 040,311 823-0 und BWI " absol-
nem sympathi- e U0 viert hat, kam wie

schen Auftreten®,
sagt der Diplom-
Betriebswirt, der
1996 bei der Kriiger-Gruppe im
Vertrieb begonnen hat. Neue Mit-
arbeiter stellt Brehm als soge-
nannte selbststindige Handels-
vertreter an. Wahrend der ersten
drei bis sechs Monate ihrer Mit-

Geschafts-
fiihrer Tinus
Brehm (40):
»Bewerber
sollen kom-
munikations-
stark sein und
gute Allge-
meinbildung
haben.*

4

seine Kollegin Cor-
dula Kasch iiber
eine Empfehlung
zur Kriiger-Gruppe. Den Schritt
hat er keine Minute bereut. ,Na-
tirlich arbeitet man viel und
abends auch mal lange, beson-
ders in der Anfangsphase. Dafiir
bietet sich einem aber auch die
Moglichkeit, iiberdurchschnitt-
lich gut zu verdienen und viele in-
teressante Leute zu treffen.

An seinem Arbeitgeber schétzt
Mathias Gorlich aulerdem, dass
Teamarbeit und Weiterbildung
grof3geschrieben werden. So fin-
den beispielsweise wochentliche
Vertriebsmeetings statt, die in
erster Linie dem Informations-
austausch unter Kollegen dienen.
Hinzu kommen mehrere grofBe
Kundenveranstaltungen pro
Jahr, mal an Bord eines Schiffes,
mal an Land.




