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1 Strategien erfolgreicher
Geschaftemacher

Viele potentielle Investoren, die von unlauteren Anlageangeboten
horen oder denen solche unterbreitet worden sind, reagieren darauf
mit strikter Ablehnung — besonders dann, wenn sie selbst tiber Kennt-
nisse auf dem Gebiet verfiigen, in das investiert werden soll. »Das
konnte mir nie passieren, mein Geld in so torichte Projekte zu stek-
ken«, denkt der Sachkundige.

Ein Pharmakologe weil3 in der Regel um die notwendigen Anstren-
gungen und zu meisternden Hiirden, die mit der Entwicklung eines
neuen Medikaments verbunden sind. Ein Ingenieur mit dem Fachge-
biet Verbrennungsmotoren kann eventuell abschétzen, ob die Ent-
wicklung des angekiindigten neuen Automotors mit sensationell nie-
drigen Verbrauchswerten technisch iiberhaupt moglich ist. Ein
Experte fiir die Infrastruktur im Gesundheitswesen weif3, ob der Bau
eines weiteren Altenheims in der Region sinnvoll ist, und ein Fach-
mann fiir internationalen Frachtverkehr kann eventuell den kiinftigen
Bedarf an bestimmten Containerschiffen abschitzen, in deren Neu-
bau investiert werden soll.

Mit grofer Leichtigkeit gelingt es Geschidftemachern dennoch
immer wieder, auch Fachleuten oder Akademikern viel Geld abzu-
nehmen: Sie behandeln und umschmeicheln den potentiellen Investor
zwar als ausgewiesenen Experten, locken ihn jedoch auf Felder, auf
denen sich seine Fachkenntnisse als wertlos erweisen: Der Pharma-
kologe soll sein Geld in Schiffen anlegen, der Ingenieur beteiligt sich
an einem Altenheim, der Experte fiir Pflegebedarf am neuen Medi-
kament, und der Logistiker versenkt sein Erspartes in einem neuen
Wundermotor. Zu den Geldgebern fiir die bereits vorgestellte Silber-
mine bei Wien gehoren iibrigens auch deutsche Arzte.

Einen Akademiker ehrfurchtsvoll hofieren, seinen Nachfragen
grofite, sorgenvolle Aufmerksamkeit schenken, Kritik als Anregung
dankbar entgegennehmen und so das Selbstbewulitsein des Opfers
nochmals stirken — das gehort zum Standardrepertoire jedes gewief-
ten Geschiftemachers. Der Anleger soll sich ja iiberlegen und sicher
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fiihlen, wenn er sein Geld den fremden Hinden anvertraut. Das
Umgarnen von Akademikern, sogenannten gesellschaftlichen Anfiih-
rern und Multiplikatoren (z.B. Vereinsvorsitzende), lohnt sich aus
einem weiteren Grund: »Wenn dieser gute Mann sein Geld dort
investiert, mache ich das auch!«, denkt der néchste.

Freilich belassen es erfahrene Abzocker nicht bei solchen, noch
ziemlich leicht erkennbaren Versuchen, potentielle Anleger zu gewin-
nen.

Um an ihr Ziel zu gelangen, folgen sie einigen weiteren Regeln, die
den Erfolg ihres Vorhabens nahezu garantieren — zumindest dann,
wenn die Strategie hinter dem Vorgehen von den Investoren nicht
erkannt wird.

In ihrem Schema gleichen sich die Angebote von Geschiftema-
chern in vielen Punkten, auch wenn dies aufgrund unterschiedlicher
Fassaden und Inhalte nicht immer sofort erkennbar ist. Der folgende,
systematische Blick auf typische Vorgehensweisen soll auch ohne das
normalerweise notwendige Fachwissen transparent machen, ob es
sich bei dem angepriesenen Objekt moglicherweise um ein unlaute-
res Angebot handelt.

Das personliche Angebot — Logistik, Auftreten,
Wesensarten und Gepflogenheiten

Nicht immer hat ein Anleger Gelegenheit, jenen persoénlich zu begeg-
nen, denen er sein Geld anvertraut. Dabei wiirde ein derartiges Ken-
nenlernen fast immer wichtige Indizien fiir die Seriositit einer Firma
oder aber auch fiir ernst zu nehmende Verdachtsmomente liefern.
Um der Gefahr der Entdeckung zu entgehen (und um den logisti-
schen Aufwand moglichst gering zu halten), vertreiben sehr viele
unlautere Geldnehmer ihre Offerten heute per Telefon, mittels Bro-
schiiren, in Kombination von beidem oder, besser noch, iiber das
Internet. Das seltener gewordene Angebot einer Informationsveran-
staltung sollten darum weder wirklich interessierte Investoren noch
an dem Spektakel interessierte Zuschauer jemals ausschlagen. Neu-
gierige seien allerdings gewarnt: Diese Vorfithrungen sind in der
Regel gut durchdacht und professionell aufgezogen. Manche, die mit
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groitem MiBtrauen und festen Vorsétzen (»Ich werde auf keinen Fall
irgend etwas unterschreiben«) zu einem solchen Treffen gehen, sind
am Ende um ihr Geld erleichtert.

Falls die Initiatoren tatséchlich betriigerische Absichten verfolgen,
ist ja gerade das ihr Ziel: alle guten Vorsitze und berechtigten Zwei-
fel auszuhebeln. »Es ist absolut richtig, dal man bei solcher Gelegen-
heit keine Entscheidungen treffen sollte«, denkt der gerade sein Geld
verlierende Anleger dann, »in diesem Fall aber riskiere ich einfach
mal was. Der B hat ja auch gezeichnet, und das ist schlieBlich ein sehr
militrauischer, hochangesehener und kompetenter Mann.«

Grundsitzlich sollte sich jeder Besucher einer Informationsveran-
staltung fiir ein Anlageobjekt dariiber im klaren sein, daf3 die Karten
eindeutig zugunsten der potentiellen Betriiger gemischt sind.

Die andere Seite hatte Wochen oder Monate Zeit, sich auf ihren
Auftritt vorzubereiten. Der Ablauf der Pridsentation wurde immer
wieder trainiert, mogliche Stolpersteine oder Widerspriiche wurden
identifiziert und entfernt. Die unlauteren Geschiftemacher hatten
Zeit, sich mit notigem Fachwissen auszustatten, um in Diskussionen
mit unverhofft anwesenden Experten oder einem argwohnischen Stu-
dienrat zumindest leidlich auszusehen.

Wer sich vorgenommen hat, andere um etliche Millionen zu erleich-
tern, ist in der Regel bereit, in das schnelle Geschift entsprechend
Vorbereitungszeit und auch Geld zu investieren. Dazu gehoren auch
positive Gutachten renommierter Institute iiber die Realisierbarkeit
einzelner Teile des Vorhabens. — Springt am Ende auch nur eine halbe
Million Euro Gewinn pro Kopf heraus, ist das immer noch ein sehr
stattliches Jahresgehalt.

Selbstverstindlich ist den Betriigern klar, daf sie etwas tun miissen,
um an das fremde Geld zu gelangen. Die Taktiken, um den Wider-
stand der Noch-Geldbesitzer zu brechen, sind vielfaltig. Je mehr Geld
im Spiel ist, desto aufwendiger die Vorbereitung, desto schwieriger las-
sen sich Betriiger und unlautere Geschdftemacher identifizieren.

Wie aber kann ein unerfahrener, von Haus aus wohlmeinender
Anleger erkennen, wann er es mit Zockern und unlauteren Geschéf-
temachern zu tun hat? Das ist nicht jedes Mal einfach, denn schlief3-
lich unternimmt die andere Seite alles, um sich vor solcher Entdek-
kung zu schiitzen. Einheitliche Regeln und eindeutige Erkennungs-
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merkmale existieren nicht. Es gibt jedoch eine Reihe von Hinweisen
und Vorkommnissen, deren Auftreten den dringenden Verdacht
nahelegen, dall die andere Seite unlautere Absichten verfolgt. Und
das reicht ja bereits, um die Finger von dem dahinter stehenden geld-
werten Angebot zu lassen.

Anwerbung via Zeitungsmeldung oder Telefon

Die Werbeveranstaltung fiir ein Anlageobjekt kommt iiber verschie-
dene Wege zustande: Entweder ist es den Geldnehmern gelungen, die
Ankiindigung der Zusammenkunft als Meldung in der lokalen Zei-
tung zu plazieren. Das ist nicht schwierig, weil Kurzmeldungen nicht
selten beliebtes Mandovriermaterial fiir die Seitengestaltung sind und
als »Fiiller« mitunter sogar in den »Veranstaltungskalender«
gequetscht werden, wihrend viele Redakteure sich aus Faulheit oder
falsch verstandener Routine nicht die Mithe machen, qualitativ zwi-
schen dem Feuerwehrfest und dem Informationsabend einer Firma
namens »Goldinvest« zu unterscheiden. Letzter Widerstand bricht in
der Regel, wenn die Geldnehmer in der Zeitung gleichzeitig oder
kurz zuvor eine grofziigige Anzeige aufgeben. Die Kurzmeldung
durch das Lokalblatt erweckt den ungerechtfertigten Eindruck gewis-
ser Seriositit.

Eine ebenfalls beliebte und eindeutig unlautere Methode, Anleger
zu akquirieren, sind die sogenannten »Cold Calls«: In einem iiberra-
schenden, unangekiindigten Anruf versucht ein freundlicher Mitar-
beiter, den Angerufenen von einem angeblich lukrativen Geschift zu
tiberzeugen. Nach Auskunft von »Finanzplatz e.V.« gehen die Werber
»aulerst préazise mit rhetorisch ausgefeilten Redeprotokollen und
Sprechzetteln vor. Der Kunde wird durch geschickte Fragen dazu
gebracht, sich selbst in eine Situation zu bringen, in der er sich ent-
weder selbst widersprechen miif3te — was niemand gerne tut — oder ein
Geschift abschlie3t.« Solche Cold Calls versto3en gegen das Wettbe-
werbsrecht genauso wie unaufgeforderte Angebote per E-Mail. Wer
diese Form der Kontaktanbahnung verfolgt, hat sicher keine guten
Absichten.
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Prominente als Gutesiegel fir dubiose Projekte

Auch klangvolle Namen konnen dazu beitragen, Geld aus fremden
Brieftaschen zu locken. Dazu bitten die Initiatoren bekannte und
angesehene Menschen, etwa die Schirmherrschaft iiber ein Projekt zu
iibernehmen. Wenn sogar ein Prominenter die Sache unterstiitzt,
konnen die Geldnehmer ja eigentlich keine Betriiger sein, lautet der
vollig falsche Schluf3. Kaum eine Methode zur Tauschung Dritter ist
erfolgreicher, als sich mit fremden Federn zu schmiicken.

Sicher 148t sich kaum ein Mensch mit gutem Ruf bewul3t auf eine
Komplizenschaft mit unlauteren Geschiftemachern ein. Andererseits
kann ein stattlicher Geldbetrag auch sehr verlocken. Oft haben die
Betriiger zuvor ihre Schirmherren getduscht, indem sie ihr Vorhaben
als gemeinniitzig darstellen. Manchmal weil3 der — zuféllig gerade
abwesende — Schirmherr auch gar nichts von seiner Schirmherrschaft.

Selbst der physische Auftritt einer bekannten Personlichkeit oder
eines ehemaligen Politikers macht keine Anlagenofferte auch nur
einen Deut vertrauenswiirdiger. Die Geldnehmer haben sich dazu
wahrscheinlich einfach an eine Prominentenagentur gewandt, die sol-
che fiir die Berithmtheiten lukrativen Auftritte gegen Gebiihr ver-
mittelt. Und ganz sicher miissen die spiateren Anleger den beriihmten
Besuch teuer bezahlen, denn er ist von den Initiatoren bereits als Teil
der Werbungskosten verbucht. Dabei ist keineswegs davon auszuge-
hen, daf3 der bezahlte Stargast tiberhaupt weil3, wo er sich warum
gerade befindet und wie die Leute heilen, denen er soeben freund-
lich die Hand geschiittelt hat. Der bestimmt ahnungslose Ehrenprisi-
dent des European Kings Club, bei dessen betriigerischem
Zusammenbruch Anleger 1996 rund 600 Millionen Euro verloren,
hief3 Michael Gorbatschow.

Auch die direkte und nachgewiesene Beteiligung von Prominenten
an Geldanlagen oder jedweden Anlageprojekten ist im Zweifelsfall
lediglich ein Beleg dafiir, dal auch berithmte Personlichkeiten hin
und wieder iiber den Tisch gezogen werden. Schlieflich sind Eigenar-
ten wie Gier in diesen Kreisen genauso anzutreffen wie anderswo
auch.

Die Zugkraft von Prominenten scheint von dem verbreiteten Glau-
ben gespeist zu sein, diese Menschen seien aus irgendwelchen Griin-
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den vor betriigerischen Angeboten gefeit. Sei es, weil sie als klug
beraten gelten, sei es, weil niemand Betriigern zutraut, da} sie sich
derlei trauen ... Bisweilen glauben das wohl sogar die berithmten
Anleger selbst. Dem US-Anlageberater Dana Giacchetto zum Bei-
spiel hatten weltbekannte Schauspieler wie Cameron Diaz, Matt
Damon, Leonardo di Caprio und rund 400 weitere solvente Kunden
etwa 300 Millionen US-Dollar anvertraut. Spater bekannte sich Dana
Giacchetto vor einem New Yorker Gericht schuldig, bis zu zehn
Millionen US-Dollar veruntreut zu haben (Financial Times Deutsch-
land S. 28, 4. August 2000).

Die Ansprache von Randgruppen

Ein anderer, mindestens genauso gédngiger Weg ist die Fliisterpropa-
ganda innerhalb von Randgruppen. Die Bearbeitung von Minderhei-
ten und gesellschaftlichen Randgruppen ist fiir unlautere Geschéfte-
macher in vielfacher Hinsicht interessant. Attraktiv ist der Zugang
zur Randgruppe schon deshalb, weil sich auf diesem Weg eine Viel-
zahl von Geldgebern fiir das angebliche Projekt zusammentrommeln
1aBt — praktisch kostenlos, dulerst effektiv und im Stillen, ohne daf3
ein Ermittler iiberhaupt aufmerksam werden kann. Die Abschottung
zum Rest der Gesellschaft, die Randgruppen oft pflegen, ist spéter
ein zusitzlicher Vorteil. Aufgrund mangelnden Informationsaustau-
sches mit der Allgemeinheit sind in der Randgruppe zudem oft Vor-
stellungen verbreitet, die sich mit der Realitdt nicht decken (»Der
CIA will Homosexuelle durch AIDS ausrotten!«). Das ist ein guter
Nihrboden fiir abwegige Vorhaben (»Wir entwickeln eine AIDS-
Schutzimpfung!«).

Bereits das Zustandekommen eines Treffens gibt brauchbare Hin-
weise. Wurden Sie als Vereinsmitglied, als Angehoriger einer Interes-
senvertretung oder Mitglied einer Randgruppe zur Teilnahme an der
geplanten Veranstaltung aufgefordert? Dann wird vermutlich der
Einladende die Geldnehmer kurz einfithren und vorstellen.

Bereits im Vorfeld der Veranstaltung hat es einen personlichen
Anruf oder einen Brief gegeben, etwa folgenden Inhalts: »Du muf3t
unbedingt kommen, ich habe da ein paar ganz tolle Leute kennenge-
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lernt, die stehen voll auf unserer Seite!« Fiir die Geldnehmer ist diese
kostenlose Vorarbeit unschitzbar. Nichts ist wirksamer als Fliister-
propaganda unter Bekannten. Fragen Sie den Werber, wie genau er
die Geldnehmer tatsdachlich kennt. Es kann sich herausstellen, daf3 er
fiir jeden Anwesenden oder spiteren Unterzeichner eines Vertrages
eine lukrative Provision erhélt.

Das Schaffen familidrer Stimmung bietet giinstigste Voraussetzun-
gen fiir die anschlieBende Akquisition grof3erer Betrdge. Vielleicht
haben die Geldnehmer zufilligerweise ja auch ein Projekt im Auge,
dal den Bediirfnissen der Gruppe sehr entgegenkommt. Betriiger
spielen besonders gerne auf der Klaviatur der Wiinsche und Angste
anderer.

Steht der betriigerische Geldnehmer — wie in dem bereits genann-
ten Beispiel — vor einer Gruppe Homosexueller, wird er selbst den
Homosexuellen spielen und ungefidhr wie folgt argumentieren:

»Alle Menschen leiden unter AIDS, wir aber ganz besonders. Jeder
von uns hat in den vergangenen Jahren wenigstens einen guten
Freund verloren, manche mehrere, ich weif3 das. Ich méchte jetzt aber
nicht iiber Vergangenes reden, sondern iiber die Zukunft: Als Ver-
treter einer Gruppe unabhingiger Experten mochte ich Sie bitten,
sich finanziell an der Zulassung und Einfithrung eines von uns entwi-
ckelten neuen Prédparates zu beteiligen, dafl dieser Geilel der
Menschheit ein definitives Ende setzen wird. Jeder aus unserer Grup-
pe hat in jiingster Zeit bereits mehrfach Angebote groler Pharmaun-
ternehmen erhalten, endlich dorthin auf einen sehr gut bezahlten
Posten zu wechseln. Damit wiirden wir den jetzt filligen, letztmaligen
gro3en Kapitaleinsatz und die Vermarktung unseres Medikamentes
aber den groflen Multis iiberlassen. Das wire einerseits natiirlich
bequem. Die Mehrheit von uns sieht das aber — noch — anders: Wir
mochten den Gewinn aus der Einfithrung des Medikaments mit jenen
teilen, die privat und auch fiir andere bislang am meisten unter AIDS
gelitten haben. Bitte betrachten Sie unser Beteiligungsangebot auch
als ehrlichen Wunsch, Ihr Leid und Ihre Trauer durch eine lukrative
Investition zu kompensieren.«

Das hort sich gut an: Auf der einen Seite das die Randgruppe spe-
ziell betreffende Ungliick und das lang ersehnte Medikament, auf der
anderen Seite die kleine, unabhingige Expertengruppe gegen die
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unsympathischen Multis sowie der angedeutete innere Konflikt zwi-
schen Moral, Gewinnstreben und Bequemlichkeit (ein Konflikt, den
jeder sofort nachvollziehen kann).

Die undurchsichtige Adresse

Eine weitere, nur scheinbar einfache und wegweisende Regel lautet:
Betriiger stellen sich nicht vor. Jedenfalls nicht als Betriiger. Eine
Vorstellung bieten sie jedoch immer, und hier liegt der erste Anhalts-
punkt.

Die Authentizitit der auf Veranstaltungen dargebotenen Vorstellun-
gen ist ein wesentlicher Priifstein fiir die Anlageentscheidung. Eine
wichtige Frage, der jeder nachgehen kann: Wo ist das Unternehmen
genau ansdassig, warum und seit wann?

Eine hiibsche Visitenkarte mit Firmenadresse ist kein Anhalts-
punkt fiir Glaubwiirdigkeit. Nicht einmal Adresse und Rufnummern
miissen tatsidchlich zusammen gehoren, auch wenn dies auf den ersten
Blick den Anschein hat. Denn auf dem Weg der Rufumleitung 143t
sich auch eine Anwesenheit an physikalischen Orten simulieren.
Dann hat der getduschte Investor zwar eine Nummer in Aschaffen-
burg gewihlt, tatsichlich spricht er aber mit einer freundlichen Dame
in Prag.

Ein Anruf oder besser ein Besuch beim Handelsregister oder bei der
zustandigen Industrie- und Handelskammer bringt bisweilen verwert-
bare Verdachtsmomente: Im Handelsregister erhilt man auf Anfrage
die Registernummer jeder Firma, die am Sitz des Registers gemeldet
ist. Die Registernummer fiihrt zur Registerkarte und weiter zur soge-
nannten Firmen- oder Sondermappe. Hier erfahren Interessierte,
wann und zu welchem Geschéftszweck eine Firma gegriindet wurde,
ihren historischen Werdegang, wer als Geschiftsfiihrer oder Prokurist
auftreten darf oder wie die Beteiligungsverhéltnisse sind. Anspruch
auf Zugang zum Handelsregister hat tibrigens jeder Biirger.

Ein Besuch kann Interessantes hervorbringen: Die Firma ist iiber-
haupt nicht registriert, vielleicht inzwischen wieder aufgelost oder sie
hat lidngst ihren Sitz verlegt. Vielleicht hat das Unternehmen auch
innerhalb der jiingsten Vergangenheit aufféllig oft den Besitzer
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gewechselt. Allerdings werden solche Firmendaten gewohnlich nur
einmal jéhrlich aktualisiert, sie konnen somit veraltet sein. Immerhin
ergeben die dadurch entstehenden Fragen neuen Klidrungsbedarf,
den die Geldnehmer befriedigen miissen.

Einmal mif3trauisch geworden, bringt ein Anleger durch personli-
che Initiative oft noch einiges mehr in Erfahrung.

Tip: Mit bestimmten elektronischen Telefonverzeichnissen (Soft-
ware-Hindler fragen!) lassen sich auch Rufnummern durch Eingabe
von Strafennamen ermitteln. Interessieren Sie sich etwa fiir eine
Firma »Golden Wings« in der Schusterstral3e 12 in Cottbus, geben Sie
als Suchbegriff »Schusterstrae« in Cottbus an.

Wihlen Sie darauf eine Rufnummer aus der unmittelbaren Umge-
bung von »Golden Wings«, etwa einen Anschlufl mit der Adresse
Schusterstrale 13. Fragen Sie den Teilnehmer am anderen Ende der
Leitung, ob ihm die Firma »Golden Wings« bekannt sei. Wenn Sie
nett bitten, ist Ihre neue Bekanntschaft vielleicht sogar so freundlich,
fiir Sie auf die andere Stra3enseite zu gehen und an der Tiir von »Gol-
den Wings« zu klingeln. Spétestens dann erfahren Sie weitere Einzel-
heiten dariiber, ob die angegebene Mitarbeiterzahl mit den tatséch-
lichen Biiroraumen korrespondiert, ob dort etwas produziert
wird/werden kann, ob die Dame am Empfang offen und auskunftsbe-
reit oder abweisend und verschlossen ist.

Auch ein gewohnlicher Brief kann sachdienliche Hinweise liefern.
Ein Schreiben, gerichtet an eine reine Briefkastenadresse, kann nicht
immer rasch an den Adressaten weitergeleitet werden. Somit besteht
die Moglichkeit, einen Tag nach Versenden des Briefes unter der
angegebenen Rufnummer anzurufen und sich nach dem Eingang des
Schreibens zu erkundigen. Wie reagiert die andere Seite: routiniert
oder verunsichert? Vielleicht fillt dann sogar die Bemerkung: »Erst
gestern abgeschickt? Dann kann Thr Brief noch gar nicht hier sein.«

Firmen und Anlageobjekte im Ausland
Das Verteilen einer Visitenkarte mit exotischem Firmensitz gilt als

zusdtzliches Verdachtsmoment. Adressen etwa in Gibraltar, auf Jer-
sey, der Isle of Man oder auf den Turc and Caicos Islands in der
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Karibik sollten einen klar benannten Grund haben. Antworten wie:
»Damit wir alle auf unseren Gewinn weniger Steuern zahlen miis-
sen«, sind zu diinn. Bisweilen geht es natiirlich wirklich um das
Umschiffen von Steuergesetzen. Der Geldnehmer sollte dann aus
dem Stand konkret begriinden kénnen, welches genau die Vorteile
sind, auf welchen rechtlichen Grundlagen diese beruhen (Verordnun-
gen, Paragraphen und Gesetze nennen lassen!) und inwieweit sich
diese von den hierzulande geltenden Regeln unterscheiden. Die ent-
sprechenden Informationen sollten auch schriftlich, schliissig und
nachpriifbar (also mit Quellenangabe) vorliegen.

Fiir in exotischen Kleinstaaten ansédssige Unternehmen gilt ganz
besonders: Unter der angegebenen Telefonnummer muf3 jemand zu
den dort iiblichen Geschiftszeiten erreichbar sein, und dieser sollte
auch iiber den jeweiligen Aufenthaltsort des Geldnehmers informiert
sein, am besten umgehend dorthin verbinden kdnnen.

Ein halbwegs serioser Geldnehmer wiirde jetzt auch Fragen nach
unterschiedlichen Haftungsrisiken oder anderen Gefahren benennen
und erldutern konnen. Schliellich haben ihn ja all diese Umsténde
veranlaf3t, sich gerade dort niederzulassen.

Ein Anruf bei der zustandigen Handelskammer (deren Namen und
Sitz der Geldnehmer auf Anhieb nennen kénnen muB) oder beim
dortigen Firmenregister schafft mitunter bereits Aufklarung iiber die
Beschaffenheit des Unternehmens, kann sich aber aufgrund von Ver-
stindigungsproblemen und vorgetragenen Nichtzustédndigkeiten bis-
weilen als miihselig erweisen. Alternativ vertrosten die Mitarbeiter
zustindiger Amter wochenlang auf »morgen, schiitzen Technikpro-
bleme vor (»Sorry, I can’t hear you!«) oder versichern, ein Schreiben
mit den angeforderten Informationen sei ldngst unterwegs. Nur
kommt die angekiindigte Sendung nie an.

Manchmal schafft der Auskunftsuchende auch schlicht nicht den
Weg durch ein vor die Auskunft gesetztes Nadelohr: So beschéftigt
etwa das Handelsregister in Liechtenstein nach eigenen Angaben
lediglich zwei Mitarbeiter, die in dem Paradies fiir Briefkastenfirmen
Unternehmensauskiinfte erteilen. Eine freie Leitung zu erwischen,
kann sich schnell als Stunden andauerndes Gliicksspiel erweisen. —
Ein Schuft, wer boses dabei denkt.

Immerhin 148t sich so vielleicht erfahren, daf3 das angepeilte Unter-
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nehmen lediglich iiber einen Biiroraum in einer anderen Firma ver-
fiigt, erst seit wenigen Wochen besteht oder nicht einmal registriert
ist.

Eine verschworerische Antwort auf konkrete Fragen nach Verwal-
tungssitz oder Produktionsstandorten wie: »Wir halten unseren
Hintergrund bewuf3t im dunkeln, um uns vor Konkurrenz/Gegnern zu
schiitzen, ist absolut unserios. Wer im geheimen arbeitet, wendet sich
an sehr wenige potente Geldgeber, sicher nicht an eine schwer zu iiber-
schauende Gruppe potentiell redseliger Kleininvestoren. (Mogliche
Nachfrage: Wie heif3t dieser Gegner, wo tritt er auf, und worin dullert
sich diese Konkurrenz?)

Wichtig ist auch die rdumliche Plazierung des Anlageobjektes. Ist
der geplante Produktionsstandort/Investitionsort leicht erreichbar?

Noch verdichtiger als exotische Firmensitze ist die Plazierung des
Anlageobjektes in fernen oder unzuginglichen Gefilden. Wer priift
schon nach, ob das angekiindigte Wasserkraftwerk unter dem hinter-
letzten Bergzipfel Siiditaliens tatsdchlich gebaut, ob bei Irkutsk wirk-
lich nach Erdgas gebohrt wird und ob die innovative Zahntechnik-
firma auf den Seychellen ehrlich schon 45 Mitarbeiter beschéaftigt?
Ein ins Internet gestelltes Foto eines Firmenschildes mit groer Bau-
stelle und LKW im Hintergrund belegt hochstens, daf sich da jemand
keine grofle Miihe gegeben hat, eine Baustelle zu simulieren. Ein
feierlich prasentierter Film von der Inbetriebnahme einer ersten Gas-
forderanlage konnte auch auf einem ganz anderen Gasfeld tausend
Kilometer vor Irkutsk gedreht sein — wer weil3 das schon? Das Bild
eines angeblich neu erworbenen Gebédudes auf den Seychellen samt
daneben aufgenommenen Mitarbeitern kann die Aufnahme der
Geschiftstitigkeit nicht schliissig belegen. Es sollte im Gegenteil mif3-
trauisch machen.

Hilfreich wiaren dagegen Adressen und Telefonnummern von
wenigstens zwei zustindigen Behorden, welche Existenz oder Umsatz
eines Projektes bestdtigen konnen.

Trotzdem bleibt die Verifizierung sowohl unverdéchtiger als auch
verddchtiger Auslandsprojekte extrem schwierig. Zum einen gibt es
die besagten logistischen und eventuell zuséatzliche Sprachbarrieren,
zum anderen 146t sich bisweilen nicht einmal mit Sicherheit feststel-
len, ob hinter der angegebenen Telefonnummer tatsédchlich der ange-
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kiindigte Beamte zu sprechen ist und nicht ein weiterer Handlanger.
Wer die zustdndigen Ansprechpartner in diesen fernab gelegenen Ge-
bieten auf eigene Faust ausmachen will, braucht Gliick und Geduld.
Oft sind die Mitarbeiter der Auslandsauskunft {iberfordert, wenn sie
etwa die Rufnummer des Firmenregisters in Port Harcourt im siid-
lichen Nigeria durchgeben sollen. (Gibt es dort so etwas iiberhaupt?
Wenn ja, unter welchem Namen wird so eine Einrichtung in dieser
Gegend Nigerias gefithrt?) Hat die Auskunft nach einem Tag Warte-
zeit endlich eine Rufnummer genannt, ist dort tagelang standig be-
setzt. Am dritten Tag meldet sich zwar eine Stimme, redet jedoch in
einer unbekannten Sprache und legt nach 45 Sekunden wieder auf.
Das kann schnell ermiiden. Darum: Hiande weg von uniiberschauba-
ren Auslandsprojekten.

Geheime Bankgeschafte

Ein ganz entscheidendes Argument fiir den erfolgreichen Verkauf
einer untauglichen Geldanlage ist natiirlich die Aussicht auf hohen
Gewinn. Hand in Hand mit dem unlauteren Geschift geht darum
praktisch immer ein auflergewohnliches Renditeversprechen. Dabei
scheuen sich die Geldnehmer oft nicht, Zinsen vorzugaukeln, die
allein aufgrund ihrer Hohe als vollig unrealistisch eingestuft werden
miiffiten. Sicher erscheinen sie auch dem potentiellen Investor selt-
sam. Auf der anderen Seite steht jedoch die individuelle Gier, an
einem duferst lukrativen Handel teilzuhaben. »Sonst machen immer
nur die anderen einen tollen Schnitt. Jetzt bin ich auch mal dran!«,
denkt der Anleger und reibt sich im Geiste die Hinde. Einige logi-
sche Fragen bleiben auf der Strecke: Wie sollen im Alltag binnen
weniger Wochen Investitionsgewinne von 100 Prozent und mehr
erwirtschaftet werden? Dazu noch ohne nennenswertes Risiko? Und
wire dies so, warum investieren dann nicht alle gro3en Banken eben-
falls in die glanzende Anlage?

Die gut vorbereiteten Geldnehmer wissen hierauf natiirlich eine
glinzende Antwort: Die anderen investieren ja in solche Geldanla-
gen, seit Jahren schon und mit hohen Gewinnen! Nur hat die Haus-
bank des Geldgebers die geniale Anlagemoglichkeit fiir sich behalten
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und ausschlieBlich zur eigenen Geldvermehrung genutzt. Die kleinen
Kunden aber durften nicht daran teilhaben.

Solches Spielen mit tiefsitzenden Vorurteilen (die da oben verfiigen
iiber streng gehiitetes Geheimwissen, nutzen den kleinen Kunden nur
aus, machen sagenhafte Gewinne) funktioniert offenbar bestens. Ein
Grund dafiir konnte sein, daf3 solche Annahmen teilweise ja auch
stimmen — sogenanntes Herrschaftswissen gaben und geben die Insi-
der schon immer ungern weiter. Folglich bedienen solche Theorien
den sein Leben lang zu kurz gekommenen Verschworungstheoretiker
bestens.

Katastrophenschutz und Kriegsgerat

Ein beliebter Schachzug, die Attraktivitédt einer Anlage herauszustel-
len, ist auch die angeblich grof3e militdarische Bedeutung des Anlage-
objektes. Meist geht es dabei um ein technisches Phantasieprodukt.
Die Geldnehmer setzen dabei auf das gingige und weitgehend richti-
ge Urteil, daB fiir Kriegsmaterial Unsummen ausgegeben werden und
somit grofle Gewinnspannen zu erzielen sind. Ein Produkt, fiir das
sich das Militdr interessiert, mul3 folglich auch fiir den potentiellen
Anleger attraktiv sein.

Weil heute allerdings viele Menschen eine starke Abneigung gegen-
iiber Investitionen in den militdrischen Sektor hegen, schlagen die
Geldnehmer auch gerne den umgekehrten Weg ein: Das Projekt
werde kiinftig bei humanitidren oder Katastropheneinsitzen eine ent-
scheidende Rolle spielen. Die neue Technik wird also helfen, Men-
schenleben zu retten. Das klingt zum einen sehr sozial und bedient
zum anderen gleichfalls gidngige Vorstellungen: Geht es um die Ret-
tung von Menschenleben, wird gerade in Notsituationen rasch und
ohne allzu genaues Hinschauen Geld zur Verfiigung gestellt.

Tatsédchlich sind jedoch vermeintlich geplante Projekte im Bereich
des Militédrs und des Katastrophenschutzes ein sicherer Hinweis, daf3
das Projekt viel zu teuer ist und darum auf dem normalen Markt
keine Chance hitte. Und Tatsache ist ebenfalls, dal Armeefiihrungen
mit Ristungsfirmen eng kooperieren. Geheimhaltung spielt eine
grof3e Rolle, weshalb die Geschiftsbeziehungen immer eng und rela-
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tiv geschlossen sind. Militarisch wichtiges Gerét lassen sich Regierun-
gen fiir ihre speziellen Anforderungen herstellen. Und hitten die
Geldnehmer tatsdchlich etwa ein billiges und zuverlédssiges Minen-
suchgerit entwickelt (das sogar eine ideale Kombination aus militéri-
schen und humanitiren Motiven darstellte): Warum ziehen die Ent-
wickler dann tiber die Dorfer, um Investoren zu gewinnen? Das Ver-
teidigungsministerium wire der viel geeignetere Ansprechpartner.
Gleiches gilt fiir den gern angefiihrten Katastrophenschutz: Warum
wenden sich die Geldnehmer nicht direkt an die groen Organisatio-
nen wie das Rote Kreuz?

Kompetenz und Vergangenheit der Geldnehmer

Nicht weniger interessant als die Wirtschaftlichkeit der Investition ist
der personliche Hintergrund des Geldnehmers.

e Sind Vergangenheit und beruflicher Hintergrund des Geldneh-
mers plausibel dargelegt?

Niemand erzéhlt jedem gleich seinen vollstandigen Lebenslauf, das
entspricht auch nicht den gesellschaftlichen Gepflogenheiten. Einige
allgemein akzeptierte Fragen liefern jedoch brauchbare Hinweise.

Der Geldnehmer sollte auf jeden Fall erkliren konnen, aus welchem
Land er stammt und unter welcher Adresse er gewohnlich zu erreichen
ist. Die Weitergabe einer Handynummer ist in jedem Fall zuwenig.

Der Geldnehmer sollte sich Fragen nach seinem beruflichem Wer-
degang gefallen lassen. Wer etwa von sich behauptet: »Frither habe
ich fiir Siemens mal Atomkraftwerke in den Ostblock verkauft«, muf3
logischerweise folgendes Nachhaken aus dem Stand beantworten
konnen: Von wann bis wann haben Sie diesen Job gemacht? In wel-
cher Abteilung genau waren Sie titig? Wer war damals Thr unmittel-
barer Vorgesetzter? Alle Antworten auf diese Fragen lassen sich
mittels eines Telefonanrufes bei Siemens leicht verifizieren.

Es kann natiirlich schon mal sein, daf}3 jemand einen Grund dafiir
hat, an seinem Lebenslauf an der einen oder anderen Stelle etwas zu
flicken. Dennoch: Unstimmigkeiten zwischen den angegebenen per-
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sonlichen Daten und den recherchierten Informationen sind ein
schwerwiegender Verdachtsmoment. Der Betroffene sollte solche
Unstimmigkeiten auf der Stelle und ohne Zogern plausibel erkldren
konnen.

Ist der Auskunftgeber tatsdchlich ein Falschspieler, hat er mit sei-
ner Behauptung ohnehin eine ganz andere Frage provozieren wollen.
Die eigentlich erwartete Frage lautet: »Fiir den Bau welcher Atom-
kraftwerke waren Sie denn verantwortlich?« Sie wird auch mit einiger
Sicherheit gestellt. Der Vorteil: Die Frage hilft dem Befragten, eine
spannende, personliche Fihigkeiten signalisierende Lebensgeschich-
te auszubreiten. Die Antworten auf solche Fragen lassen sich natur-
geméil nur extrem schwer verifizieren.

Bekenntnisse von Geldnehmern, frither fiir die Atomindustrie
gearbeitet zu haben, sind auf dem Anlagemarkt fiir umweltfreundli-
che Energieprojekte nicht selten. Der Auskunftgeber suggeriert den
Geldgebern nicht nur Fachkompetenz auf dem Gebiet der Stromer-
zeugung, sondern generiert gleichzeitig positive Emotionen: Hier
erobert jemand den Nimbus des zum Paulus gewandelten Saulus. Die
Investoren in umweltfreundliche Energieprojekte sind iiberwiegend
Kernkraftgegner. Uberldufer von der anderen Seite, in diesem Fall
aus der Atomindustrie, sind stets willkommen. Sie stirken die Uber-
zeugung, die richtige Position zu vertreten.

Diese gerne angewandte Strategie fiihrt zur nichsten Frage.

e Verfiigen die Geldnehmer fiir das geplante Projekt iiber geniigend
Know-how?

»Konnen die das iiberhaupt?« Die einen planen den Bau eines Ein-
mannhubschraubers fiir jedermann, die anderen wollen in Katmandu
einen Wolkenkratzer errichten. Schwierige Unterfangen erfordern
Kompetenz und Erfahrung, die belegbar sein miissen. Viele unlautere
Geschiftemacher haben sich deshalb darauf verlegt, im Zweifelsfall
Aussagen zu treffen, die sich zumindest an die Wirklichkeit anlehnen.
Ein beliebtes Vorgehen hierfiir ist, diverse Spezialisten als Mitarbei-
ter des Unternehmens zu préasentieren. Meist verfiigen die dann vor-
gestellten Ingenieure und Wissenschaftler tatséchlich iiber akademi-
sche Grade — allerdings nicht immer auf dem geforderten Fachgebiet.
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Wer vorgibt, einen neuen Kleinhubschrauber auf den Markt brin-
gen zu wollen, liefert dazu gleich einen Dr. Ingenieur fiir Luftfahrt-
technik und einen altgedienten Testpiloten. Aber: Der Ingenieur etwa
hat 1977 tiber Rumpfverstrebungen mit neuen Werkstoffen promo-
viert, der Testpilot jahrelang nur zweimotorige Turboprops eingeflo-
gen. Von Kleinhubschraubern haben die angeblichen Fachleute hin-
gegen keine Ahnung. Nicht verraten wird auch, dal beide direkt aus
langjidhriger Arbeitslosigkeit zu der jungen Firma gestofen sind.

e Was hat der Geldnehmer in der unmittelbaren Vergangenheit
getan, und welche Projekte hat er in den vergangenen fiinf Jahren
realisiert?

Geschiftemacher, die andere hinters Licht fiithren, konnen in der
Regel keine seridsen Referenzen vorweisen.

Tip: Vorgelegte Referenzen stets durch den Aussteller bestdtigen
lassen. Manchmal weif3 der angebliche frithere Arbeitgeber nicht ein-
mal den Namen des vermeintlichen ehemaligen Mitarbeiters. Glei-
ches gilt fiir den laut Eigenauskunft bereits in Regie des Geldnehmers
errichteten Golfplatz. Die bloBe Existenz der Anlage belegt gar
nichts. Ein Anruf bei der Geschiftsfithrung kann jedoch schnell kli-
ren, ob besagter Geldnehmer dort einmal — und in welcher Funktion
tatsichlich — titig gewesen ist.

Das Fehlen eines nachpriifbaren Leumunds berechtigt zu grofiem
Mifitrauen.

Andererseits hat jeder einmal angefangen, und woher sollen die
beriihmten jungen Leute aus der Garagenfirma einen Leumund neh-
men? Im Gegenteil redet die gesamte potentielle Konkurrenz das
neue Projekt schlecht, erklért es fiir undurchfiihrbar oder macht es
schlicht lacherlich — eine durchaus erprobte Moglichkeit, die New-
comer in Schach zu halten und wihrenddessen mit einem dhnlichen
Projekt selbst auf den Markt zu streben.

Folglich ist es ganz normal, daf3 die junge Truppe iiber keine Ver-
biindeten verfiigt. Die Antwort klingt plausibel, und das ist sie in vie-
len Fillen auch — sofern sie aus dem Mund eines Menschen stammt,
dem bisher die Gelegenheit fehlte, sich beruflich anderweitig zu
beweisen. Wenn aber niemand in der Griindergruppe iiber Erfahrung
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im Fiihren eines Unternehmens verfiigt, ist das auch kein gutes Zei-
chen.

Ubrigens konnen bestimmte junge Leute mit ihrem selbstbewuf-
ten, dynamisch-aktiven Auftreten Dritte zwar besonders gut mitrei-
Ben. Jede Generation hat stets einige Menschen dieses Typs zu bieten.
Andererseits gibt es auch unter jungen Leuten manche, welche der
Verlockung des schnellen Geldes nicht widerstehen konnen. »Jetzt
ein paar Millionen gemacht, und ich habe ausgesorgt ...« Nach dieser
Devise scheinen nicht wenige vorgebliche Jungunternehmer den
Neuen Markt erstiirmt zu haben. Skrupellosigkeit ist kein Privileg des
Alters. Hinzu kommt: Viele jugendliche Geldnehmer neigen zu Selbst-
iiberschitzung und Verantwortungslosigkeit.

Der grol3e Auftritt

Die Prisentation des unlauteren Angebotes in einer Turnhalle, im
Clubhaus oder im angesehenen Parkhotel setzt die unlauteren
Geschiftemacher unter Stref3: Todlich wére es, im Lauf der Veran-
staltung durch ungeschicktes Agieren als Betriiger entlarvt zu wer-
den. Wirklich gute Abzocker verfiigen meist iiber schauspielerisches
Talent und lassen sich praktisch nicht als solche identifizieren. Die
trainierten Geschéftemacher wirken stets offen, ehrlich, gutgelaunt,
kenntnisreich und authentisch — wer sollte da Verdacht schopfen?

Nicht so gewandte und weniger erfahrene Akteure erscheinen in
solchen Situationen deutlich verspannter. Um diese Spannung zu
kaschieren und fiir die richtige Stimmung zu sorgen, fithren die Geld-
nehmer gerne auf der Biihne einstudierte Schaugespriche. Diese
dhneln in der Qualitit oft jenen scheinbar spontanen Dialogen, die
das Moderatorenpaar Hauser und Kienzle im deutschen Fernsehen
jahrelang seinem Publikum préasentiert hat: Das von Hauser und
Kienzle in Wahrheit ein gut getextetes Drehbuch verlesen wurde, fiel
bei den beiden Profis kaum auf.

Weniger versierten Akteuren gelingt das entsprechend schlechter:
Es gibt kleine Stolperer, unlogische Pausen oder ein Verhaspeln; die
Antwort kommt, bevor die Frage zu Ende gestellt ist; Mimik und
Gestik wirken tibertrieben.



150 Wie potentielle Betriiger entlarvt werden kdnnen

Zusammengefalit: Wirken die potentiellen Geldnehmer wie eine
leidlich agierende Schauspielertruppe?

Natiirlich gilt es zu bedenken: Auch Menschen, die es ehrlich mei-
nen, konnen bei einer Priasentation nervos sein. Vielleicht sind die
abgesprochenen Witze ganz lieb und harmlos gemeint. Vielleicht ist
der Geldnehmer einfach von personlicher Furcht vor der Konkurrenz
ergriffen, wenn er von deren finsteren Machenschaften spricht. Das
ist immerhin moglich, spricht aber gegen eine ausreichende Lebens-
erfahrung und Kompetenz des Geldnehmers. Ebenfalls ein Grund,
dort kein Geld zu investieren.

Werden Kernfragen knapp beantwortet, Detailfragen jedoch aus-
fithrlich behandelt? Es ist eine beliebte Strategie, solche Veranstal-
tungen zu steuern, indem die Kldrung von offensichtlichen Kleinig-
keiten stark aufgebauscht wird. Dafiir miissen andere Punkte schliel3-
lich angeblich aus Zeitnot unter den Tisch fallen. Dieses Vorgehen ist
duBerst unserios.

Gibt es IThnen und den anderen Teilnehmern unbekannte, notorisch
kritische Frager im Publikum, die sich letztlich jedoch immer wieder
von den Argumenten der Geldnehmer iiberzeugen lassen? Vielleicht
kommt in Thnen sogar ein mulmiges Gefiihl hoch, weil sich der Fra-
gende mit einer schwer verstdndlichen Antwort zufriedengibt?

Vorsicht! Solche scheinbar kritischen Frager im Publikum gehoren
mit ziemlicher Sicherheit zur Biihnentruppe. Sie kommen zum Ein-
satz, um MifStrauen zu kanalisieren und sich stellvertretend fiir die
eigentlich anvisierten Anleger von der Sache iiberzeugen zu lassen.
Heikle Fragen werden von den Provokateuren bewufit aufgegriffen
und scharf gestellt. Nickt der in den Augen der Anleger berechtigt
Fragende dann verstidndnisvoll zu einer Antwort, die Thnen vollig
unverstindlich erscheint, steckt meist eine dhnliche Taktik dahinter:
Das scheinbare Uberzeugen mit unverstindlichen Argumenten soll
den Fragenden zum Fachmann aufwerten: »Wenn der die Antwort
versteht, dann bin ich vielleicht einfach nur zu blod, um diesem kom-
plizierten Sachverhalt zu folgenx, soll der Geldgeber denken.

Natiirlich benotigen Betriiger fiir ihre Présentation vor Ort immer
einen Ersttéter, der schlieBlich vortritt und sich als iiberzeugter Anle-
ger prasentiert. Ist das Eis gebrochen, finden sich gewohnlich weitere
Investoren. Nicht immer verlassen sich Betriiger darauf, diesen Erst-
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titer allein durch Uberzeugungskraft fiir sich zu gewinnen. Alterna-
tiv iibernimmt darum oft ein Mitglied der Truppe diesen Part und
spielt den zunéchst mif3trauischen, dann aber iiberzeugten Anleger.
Das gelingt mal besser, mal schlechter.

Sprechen Sie solche Leute an, dulern Sie sich bewundernd iiber
deren kritische Haltung, fragen Sie nach fachlichen Hintergriinden
und lassen Sie sich Namen, Adresse und Rufnummern geben. Wenn
Sie jetzt unter Ausfliichten nur eine Mobilfunknummer erhalten, soll-
te Thnen das verdédchtig vorkommen.

Uberzeugen mit Fachchinesisch

Kommen Ihnen manche Aussagen der Geldnehmer zu technischen
oder finanziellen Projektgrundlagen etwas wolkig vor?

Das Konzept der Geldnehmer ist eingingig, der Geschiftsplan
auch, die Kosten wirken iiberschaubar ... Doch ein wichtiger Punkt
bleibt unklar. Sie fragen nach — und erhalten eine mit Fremdwortern
und Fachausdriicken gespickte Antwort, die Sie zunéchst zufrieden-
stellt. Kurze Zeit spiter fragt ein Dritter: »Entschuldigen Sie, wie lau-
tete doch gleich die Antwort auf Ihre Frage?«

Konnen Sie die Antwort jetzt nicht in eigenen Worten wiederholen,
hat man Sie mit Fachchinesisch hereingelegt.

Es kann auch sein, dafl eine kaum zu durchdringende Aussage als
Basis fiir alles folgende dient. Die Vorstellung des Anlageobjektes
beginnt dann etwa mit folgenden Worten:

»Wie Sie vielleicht bereits wissen, ist es einem internationalen
Team von Fusionsforschern am Itarus-Reaktor bei (jetzt folgt ein
unverstindliches Wort) XXX vor wenigen Wochen gelungen, Positro-
nen von ihren Kernen zu trennen und damit erstmals in einen ande-
ren Spannungszustand zu versetzen. Seit kurzem ist es auch moglich,
diese Elektronen durch Beschuf3 mit Hochfrequenzlasern dauerhaft
zu isolieren und iiber die Nutzung der dabei entstehenden ultrakur-
zen Magnetwellen im permanent angeregten Zustand zu halten. Sie
konnen sich vorstellen, welch sagenhaften technischen Sprung nach
vorn die dahinterstehende Technik erwarten laf3t, besonders in der
medizinischen Forschung und der geochemischen Tiefenanalytik, wo
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es ja immer um das exakte Erfassen kleinster Teilchenzusammenstel-
lungen geht.« — Jetzt entsteht wahrscheinlich eine kleine Pause. Der
Geldnehmer will priifen, ob es jemand wagt, diesem sagenhaften
Blodsinn zu widersprechen. Niemand kennt sich aus, keiner traut
sich? — Also weiter: »Und auf genau diesem Prinzip beruht auch das
von unseren Spezialisten entwickelte neue Mel3geridt, mit dem wir
demnéchst den Markt erobern werden.«

Die Geldnehmer setzen darauf, da3 niemand im Publikum zugeben
will, etwas schlicht nicht verstanden zu haben. Ein sehr wirkungsvol-
ler Trick, um MifBtrauen durch Scheinkompetenz zu zerstreuen. Nach
einer Einfithrung wie der oben beschriebenen ergiiben sich eigentlich
zahlreiche berechtigte Fragen. Nur fehlt ein richtiger Ansatzpunkt.
Spriachen Sie jetzt mit einem richtigen Fachmann und nicht nur mit
einem, der sich dafiir ausgibt, erhielten Sie einigermaf3en klare Aus-
sagen statt wirres Geredes. Ein Fachmann ist Laien gegeniiber in der
Regel bemiiht, sich versténdlich zu machen.

Vergessen Sie nicht: Ein »Informationsabend fiir Projektinvesto-
ren« oder derartiges ist grundsitzlich eine Veranstaltung, auf die sich
die andere Seite bestens vorbereiten konnte.

Ganz windig wird es, wenn die Geldgeber erkliaren, wichtige Unter-
lagen gerade nicht dabei zu haben: die liegen dann angeblich zur Prii-
fung bei anderen Investoren, bei einer Bank, auf dem Patentamt — wo
auch immer: Sie sind nicht da. Solches Verhalten zeugt nur selten von
Professionalitdt. Gewohnlich entspringt das Vorenthalten von Unterla-
gen und das Vertrosten auf spdtere Termine boser Absicht.

Gestik und Ausdruck

Auch widerspriichliche Korpersprache ist sehr verdichtig. Viele
unlautere Geldnehmer machen den Fehler, sich zwar inhaltlich und
strategisch bestens vorzubereiten, jedoch die eigene Gestik zu ver-
nachléssigen. Gestik wird vielfach vom Unterbewuftsein gesteuert
und ist damit unwillkiirlich. Wer sagt: »Ich bin da ganz ehrlich zu
Ihnen, legt die Hand aufs Herz oder zeigt seine gespreizten Handin-
nenfldchen vor. Ein bei dieser Aussage gleichzeitig nach auflen
gekehrter Handriicken und gekriimmte Finger signalisieren dagegen:
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Was ich in Wahrheit denke, geht dich nichts an. — Hochstwahrschein-
lich werden Sie gerade belogen. Auch ein Satz wie: »Das erklére ich
Thnen gerne, sollte nicht mit einem Blick ins Leere verbunden sein.

Manchmal fallen unlautere Geschiftemacher auch durch seltsame
Kleidung auf. Der dicke Siegelring am Finger, die grellbunte Krawat-
te, eine ungewohnliche Brille, zu breite Hosentriger ... Auch Betrii-
ger mochten sich in ihrer Haut wohlfiihlen kdnnen. Um ihr privates
Sein zu schiitzen, erliegen darum einige der Versuchung, eine Art
Berufskleidung zu tragen. Nicht von ungefihr wurde unseridsen
Gebrauchtwagenverkdufern frither nachgesagt, grelle Jackets zu tra-
gen. Wer es heute bose meint, hat diese Lektion leider aber zumeist
gelernt.

Der Betriiger seinerseits fiirchtet selbstverstindlich seine stidndig
drohende Enttarnung, er steht unter Anspannung. Einen grof3en Teil
der noch bevorstehenden Uberzeugungsarbeit konnte er sich viel-
leicht sparen ... aber ist das Publikum schon hinreichend iiberzeugt?

Die stindige Unsicherheit iiber den angestrebten Erfolg spiegelt sich
auf den Gesichtern der unlauteren Geldnehmer: »Haben die das jetzt
geschluckt? Konnen wir den nédchsten Schritt vollziehen?«, steht dann
ungewollt fiir Augenblicke auf mancher Stirn zu lesen. — Die Agie-
renden glauben offensichtlich selbst nicht hundertprozentig an die
Uberzeugungskraft ihrer Argumente.

Zeitdruck aufbauen

Wird wihrend eines Beratungsgespriches oder einer Informationsver-
anstaltung Zeitdruck aufgebaut?

Leider, erkldren die Geldnehmer, miisse man sich schon sehr bald
fiir oder gegen die Anlage entscheiden — am besten gleich an Ort und
Stelle. Vielleicht sind angeblich nur noch wenige Anteile zu erhalten,
bald konnten auch diese endgiiltig verkauft sein. Vielleicht plant auch
der exotische Kleinstaat eine grofle Steuerreform, wonach jetzige
Vorteile ab einem Stichtag entfallen wiirden. Und dieser Stichtag liegt
sehr nah. Indem die Geldnehmer eine Gelegenheit vorgaukeln, »die
in den nichsten zehn Jahren nie wieder kommt«, wird das Geschaft
heifl gemacht. Wer nicht rasch zugreift, ist selber schuld. Die bertihm-
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te »verpalite Gelegenheit« ist ein uraltes Trauma der Menschen.
Weltberiihmte Dramen wurden um dieses Thema geschrieben. Nahe-
zu jeder weil3 von einer solchen »verpafiten Gelegenheit« zu erzidhlen.
Die Geldnehmer bauen darauf, da3 der Geldgeber keine weitere
Maoglichkeit ungenutzt verstreichen lassen will.

Grundsitzlich gilt: Wer sich als Kleininvestor auf Informationsver-
anstaltungen oder Anlageberatungen begibt, geht immer ein grof3es
Risiko ein. Fiir seriose Geldnehmer gibt es praktisch keinen Grund,
mit solchen Methoden Kapital zu akquirieren. Das Spektrum an Tau-
schungsmoglichkeiten fiir Betriiger ist grof.

Die schriftliche Offerte

Nicht alle unlauteren Geschéftemacher entscheiden sich fiir den per-
sonlichen Auftritt, um ahnungslose Anleger zu gewinnen. Schlieflich
ist dieses Vorgehen mit hohem personlichen Einsatz verbunden und
kann schlicht am mangelnden schauspielerischen Talent der Agieren-
den scheitern. Zudem ist es oft genug moglich, eine ausreichende
Anzahl Geldgeber durch die reine Prisentation schriftlicher Unterla-
gen zu gewinnen. Dazu stehen Betriigern grundsitzlich zwei Wege
offen.

Die Akquise

Eine Moglichkeit ist das massenhafte Versenden teilweise schlampig
zusammengestellter Unterlagen mittels gekaufter Adresslisten. Sol-
che Angebote erreichen den Adressaten auch als Telefax. In beiden
Fillen spekulieren die Geschédftemacher darauf, daf3 sich unter den
Angeschriebenen geniigend finden, die selbst auf schlechte Qualitit
hereinfallen. Dieses Vorgehen kann aber leicht Aufmerksamkeit
erregen und Warnungen in den Medien auslosen. Derartige Warnun-
gen stoflen zwar bei vielen Anlegern auf taube Ohren, konnen aber
Aktivitidten der Ermittlungsbehdrden nach sich ziehen. Das anonyme
Verschicken als Postwurfsendung kommt wegen seiner Beliebigkeit
noch weniger in Frage.
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Eine relativ kleine Gruppe intensiv zu bearbeiten, erscheint vielen
Zockern offensichtlich attraktiver. Um innerhalb einer kleinen —
moglichst abgeschotteten — Zielgruppe den gewiinschten Erfolg zu
erreichen, gehen die Geschéftemacher in der Regel sehr aufwendig
VOT.

Eng beschriebene Unterlagen von 20, 30 oder 40 Seiten Lange sind
keineswegs ungewohnlich. Meist sind diese Texte kompliziert formu-
liert und tiberhaupt alles andere als leserfreundlich gestaltet. Dies
geschieht bewul3t, da viele Menschen eine Materie, die sie nicht
durchdringen, automatisch als hochwertig einstufen und die inhaltli-
che Auseinandersetzung scheuen. Ohne etwas von der Sache verstan-
den zu haben, gewinnt der Geldgeber so dennoch den Eindruck, der
Geldnehmer sei Fachmann und habe seine Hausaufgaben gemacht. —
Letzteres ist ja auch geschehen. Nur nicht im Sinn des Geldgebers.

In der Regel sorgen die Geldnehmer dafiir, da3 die Prospekte von
den potentiellen Investoren selbst angefordert werden. Manchmal
reagiert der gekoderte Geldgeber aufgrund einer Kleinanzeige in
einer seridsen Zeitschrift oder einer angesehenen Tageszeitung.

Wirksamer sind jedoch gerade bei schriftlichen Angeboten die
eindringlichen Hinweise von Freunden oder Kollegen, die den Geld-
zockern bereits auf den Leim gegangen sind.

Vorsicht: Am Ende solcher Investitionen stehen nicht selten tief-
greifende private Zerwiirfnisse!

Geld fur weitere Informationen

Nicht immer haben es Geldnehmer bei schriftlichen Beteiligungsan-
geboten auf das tatsichliche finanzielle Engagement des Angeschrie-
benen abgesehen. Manchmal dient die Aufforderung, einen Betrag
von etwa 30.000 DM zu investieren, nur zur Verschleierung des
eigentlich anvisierten Geschiftes. Das besteht im scheinbar plausi-
blen Einfordern kleinerer Betrdge. So verlangen die Abzocker fiir das
Zusenden weiterer Unterlagen oder eines Videobandes eine »Schutz-
gebiihr« oder dhnliches. Dieses Vorgehen funktioniert genauso gut im
Internet. Dann ist das Herunterladen bestimmter Seiten plotzlich
kostenpflichtig.
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Als Vehikel fiir die Akquisition kleiner Betridge dienen auch »Aus-
lagen«. Das konnen etwa ausgedachte Gebiithren oder dhnliches sein,
die der Geldnehmer im Sinne des kiinftigen Kunden angeblich bereits
vorstrecken mufite und nun vor Einleitung des eigentlichen Geschéf-
tes »erstattet« haben mochte. Finden sich geniigend Interessierte,
kommt schnell eine ansehnliche Summe zusammen. Gliick fiir die
Anleger, die darauf nie wieder von den Geldnehmern horen, denn
diese haben sich mit dem Spatz in der Hand zufriedengegeben.

Das Verlangen von Geld fiir das Verschicken von Informationen ist
immer verddchtig.

»Ausfihrliche Fachinformationen«

Der Nachteil der schriftlichen Offerte besteht darin, dal3 sich die
Angeschriebenen in aller Ruhe mit dem Anlageobjekt auseinander-
setzen konnen. Entsprechend grof ist die Moglichkeit, dafl der Anle-
ger die betriigerische Absicht erkennt und auf Abstand geht.

Folgerichtig versuchen Betriiger, schriftlichen Unterlagen durch
eine Reihe von MaBnahmen weitere Glaubwiirdigkeit zu verleihen.

Ein oft beschrittener Weg ist das Verkomplizieren ohnehin schwieri-
ger Sachverhalte durch den exzessiven Einsatz von Anglizismen und
tatsichlichem oder erfundenem Fachjargon. Die Geldnehmer behaup-
ten etwa, ein Anlageprojekt sei von Banken mit einem »Triple-A-
Rating« oder einem »A A A-Rating« bewertet worden. Ein derartiges
Rating existiert tatsédchlich — allerdings nicht fiir Anlageprojekte.
Vielmehr dient es der Bewertung der Bonitit eines Geldinstituts oder
eines grof3en borsennotierten Unternehmens.

Soll im wirklichen Leben ein internationales Grof3projekt wie ein
Staudamm oder eine Aluminiumverhiittung von fremden Investoren
finanziert werden, ist die konsortialfithrende Bank praktisch immer
mit solch einem exzellenten Rating bewertet. Es gibt weiteren Ban-
ken und privaten GroBanlegern Vertrauen, sich dem Finanzierungs-
projekt anzuschlieBen. Freilich geht es hier niemals um kleine Geld-
anlagen. Ein achtstelliger Betrag sollte den vermégenden Privatkun-
den zur Verfiigung stehen, denen Banken die Beteiligung an solchen
Projekten offerieren. (Bei relativ geringem, aber durchaus bestehen-
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dem Risiko des Totalverlustes sind hier iibrigens tatsichlich Renditen
um 11 Prozent erzielbar.)

Wer als gegeben hinnimmt, daf ein »A AA-Rating« auch fiir Anla-
geprojekte existiert, ist den unlauteren Geschéftemachern bereits auf
den Leim gegangen. Geschickten Prospektschreibern gelingt es leicht,
den Leser mit weiteren, scheinbar harmlosen und erlduternden Aus-
sagen einzuwickeln. Dann stehen in den Unterlagen Sétze wie: »Das
Vorgehen, den grofiten Teil des Netto-Cashflows zu thesaurieren, ist
fiir die Anleger am steuergiinstigsten.« Zur Bewertung eines Projek-
tes findet sich eventuell folgende Aussage: »Um den Barwert der
Gesellschaft ... zu erhalten, werden die zu erwartenden Dividenden
bzw. der Riickkaufwert nach 20 Jahren auf das Jahr 1997 abgezinst,
d.h., der im Jahr x realisierte Geldflu3 wird durch den Wert (1+p)” (x-
1997) definiert.« Alles klar? — Sicher nicht. Nur wird das potentielle
Betrugsopfer gerade dies nicht vor sich zugeben wollen, hoffen die
Geschiftemacher. »Wer solche Sitze schreibt, muf3 sich schon sehr
gut in Geldangelegenheiten auskennen, signalisiert das Unterbe-
wulltsein des Geldgebers statt dessen.

Der Betroffene fiihlt sich dumm. Genau diesen Effekt wollte der
Autor des unverstdndlichen Satzes erzeugen. Der potentielle Geldge-
ber soll sich auBlerstande fiihlen, das Angebot selbstindig einzuord-
nen und eventuell abzutun. Wer auf eigenstindiges Hinterfragen ver-
zichten muf, hat seine Bewertungskompetenz innerlich bereits abge-
geben.

Falsche Zeugen

Mit relativ einfachen Mitteln ist der im Grunde kritische Prospektle-
ser zunéchst verunsichert. Nun fehlt noch ein objektiver, unabhingi-
ger und hochkompetenter Fachmann, der den Geldgeber von der
Richtigkeit der Anlage durch sein neutrales Urteil iiberzeugt. Damit
der Anleger sich nicht wirklich unabhingigen Rat einholt, wird das
entsprechende Statement den Prospekten meist gleich beigefiigt.
Zusitzlich findet sich in den Unterlagen darum oft noch ein
(scheinbar) aufwendiges Gutachten oder eine (pseudo-)wissenschaft-
liche Abhandlung, verfalit an einer renommierten Universitidt oder
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zumindest von einem Fachmann, dessen Qualifikation auf den ersten
Blick keinen Zweifel zuldf3t. Bei genauerem Hinsehen entstehen dann
aber doch Probleme: Eine genaue Kontaktadresse des Gutachters
fehlt. Die Quellenangabe wie »W. Smith, University of London, hilft
tiberhaupt nicht weiter. Vielleicht existiert W. Smith tatsidchlich und
148t sich nach tagelanger Recherche telefonisch auftreiben. Bei Befra-
gen erklédrt der Fachmann aber, nichts von dem Projekt zu wissen und
keinerlei Gutachten verfaf3it zu haben. — Auf diese Weise erfahren die
Zitierten wenigstens vom Mif3brauch ihres Namens.

Auch weitere, anscheinend von Dritten verfafite Schreiben und wei-
tere Unterlagen unterstreichen die guten Aussichten des Projektes.
Gerne eingesetzt werden Briefe, in denen etwa eine Bezirksregierung
die Errichtung einer von den Geldnehmern geplanten Fabrik grund-
satzlich befiirwortet — wie konnte es anders sein?

Auch die Stellungnahme einer lokalen Behorde in Brasilien, sie
begriile das Investitionsvorhaben, ist nichts wert, solange diese Aus-
sage nicht verifiziert werden kann.

Leider lassen sich in solchen Gegenden von geschickten Geschifte-
machern auch ganze Kommunen kédern: So erfolgreich die Geldneh-
mer beim Akquirieren fremder Gelder sind, so leicht fillt es ihnen
regelmifig, unter materieller Not leidende Menschen in fernen
Gegenden als Komplizen zu gewinnen. Der Biirgermeister des klei-
nen Dorfes auf der griechischen Insel mag ja wissen, daf sich das
geplante Anlageobjekt aus verschiedenen Griinden nie rentieren
wird. Schnell aber haben sich neue Allianzen gegriindet. Fiir eine
renovierte und mit neuen Biichern ausgestattete Schule schreibt die
Verwaltung gerne, dall ein Grundstiick fiir das Projekt vor Ort bereit-
stehe. Verschwiegen wird, daf3 eine Betriebsgenehmigung aufgrund
der Gesetzeslage unmoglich ist. Gelogen hat der ortliche Beamte
jedenfalls nicht, und fiir die vorteilsbringende kleine Schlitzohrigkeit
klopfen ihm seine Mitbiirger auf die Schulter, die sich iiber die von
den Geschiftemachern renovierte Schule freuen. Schon ist das amtli-
che Schreiben aufgesetzt.

Nicht geringer sind die Tduschungsmoglichkeiten beim Abfassen
falscher Unterstiitzerbriefe, die angeblich aus der Feder wohltétiger
Stiftungen stammen. Dann begriit zum Beispiel eine karitative
Organisation in einem fernen Land angeblich den geplanten Aufbau
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einer pharmazeutischen Produktionsanlage vor Ort und sagt den Pro-
jektinitiatoren ihre uneingeschriankte Unterstiitzung zu. Manchmal
reicht dafiir schon ein an die Geschiftemacher adressierter Brief
einer zustindigen Behorde oder einer wohltiatigen Organisation mit
ablehnendem Bescheid. Dann greifen die Filscher zu Tippex, bewah-
ren lediglich den authentischen Briefkopf und schreiben sich ihre
Empfehlung selbst.

Unter dem Brief steht ein klar leserlicher Name, oben sogar eine
komplette Telefonnummer mit Durchwahl? — Das sagt allein noch
nichts. Griindliche Geschiftemacher haben ihre Falschaussagen regel-
mdfig bis auf die zweite Ebene abgesichert.

Beim Nachpriifen meldet sich am anderen Ende der Leitung also
tatsdchlich jemand und bestétigt den Vorgang. Nur hat der mif3trau-
ische Investor gar nicht mit dem besagten Leumund gesprochen. In
Wabhrheit telefoniert der mifStrauische Geldgeber mit einem fiir die-
sen Zweck engagierten Arbeitslosen. Hat er doch den Richtigen
erreicht, konnte der Betreffende auch bestochen sein. Eine Nachfra-
ge auf einer hoheren hierarchischen Ebene der Behorde oder der
Organisation wire notwendig, um GewilBheit zu erhalten. Dort stellt
sich vielleicht heraus, da3 niemandem etwas von der Geschichte
bekannt ist.

Die Tauschungsmoglichkeiten in vielen Gegenden der Welt sind zu
grof3, die Rolle und die Rechtschaffenheit dortiger Behorden und
anderer Institutionen sind nur sehr schwer einzuschitzen.

Unterstltzende Unterlagen

Aus den Verkaufsunterlagen fallt vielleicht auch ein wie zufillig dort
hineingeratenes Schreiben heraus. Es enthilt die Korrespondenz
eines weiteren Investors mit den Geschiftemachern. In dem sehr
freundlichen Schreiben duBlert der Investor zum Beispiel die Hoff-
nung, die Rendite moge wieder genauso hoch ausfallen wie beim vor-
ausgegangenen Projekt. Das suggeriert Erfahrung und eine besténdi-
ge Erfolgsgeschichte.

Mit verschiedenen Methoden wird subtil Zeitdruck aufgebaut: Die
Unterlagen enthalten den bittenden Brief eines angeblichen Mitar-
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beiters vor Ort, nun rasch zu investieren, da das Vorhaben innerhalb
einer gewissen Frist realisiert werden miisse. Ein Anteil wird aktuell
noch giinstig verkauft, aber schon in wenigen Tagen werde der Preis
aus bestimmten Griinden drastisch steigen. Wer aufgrund des Ter-
mindrucks zugreift, macht garantiert ein schlechtes Geschéft.

Anscheinend tréagt auch die Nennung von bereits erhaltenen Paten-
ten zur Stirkung der Glaubwiirdigkeit eines Anlageobjektes bei.
Betriiger und Geschiftemacher, die Investoren fiir ein neu zu ent-
wickelndes Produkt suchen, verweisen jedenfalls gern auf angebliche
Erfinder in ihren Reihen, zumindest auf den Besitz oder anstehenden
Erwerb diverser notwendiger Patente. Natiirlich lohnt es sich immer,
die Existenz der Patente iiber das Deutsche Patent- und Markenamt
in Miinchen nachzufragen oder bei Patenten aus anderen Léandern
iiber das Amt zustdndige Kontaktadressen zu erbitten. Dabei kann
sich herausstellen, dal manches Patent nicht auf eine Erfindung
erteilt wurde, sondern selbst eine ist. Es ist auBerdem wichtig zu wis-
sen, dall die Erteilung eines Patentes keinen Riickschlu3 darauf
zuldf3t, ob die patentierte Erfindung auch tatsichlich funktioniert.
Das Amt priift lediglich, ob die Erfindung prinzipiell funktionieren
kann. Das Auflisten von Patenten in einem Anlageprospekt ist iiber-
fliissig, weil nichtssagend, und ein Anlaf} zu besonderem Mif3trauen.

Vielleicht enthalten die Unterlagen auch die dringende Warnung
eines »Kontaktmannes« vor Ort, eine weitere Investorengruppe inter-
essiere sich fiir das Projekt. Der Schreiber wisse dies von einfluf3rei-
chen Freunden. Auch diese Scheinkorrespondenz dient nur dem
Zweck, Entscheidungsdruck aufzubauen und dem unlauteren Ange-
bot zu weiterer Glaubwiirdigkeit zu verhelfen.

Um den Eindruck von Seriositét zu stiitzen, gehort zu den Unterla-
gen oft auch eine Planskizze oder eine Computersimulation der Pro-
duktionsanlage, des Golfplatzes, der zu konstruierenden Raketenab-
schuBBrampe ... Natiirlich haben die Geldnehmer auch an Details wie
den Hubschrauberlandeplatz, einen Notstromgenerator oder einen
Fitnessraum fiir das beanspruchte Personal gedacht. Viele iiberfliissi-
ge Details verstirken den Eindruck, daf3 die Planung bereits sehr weit
fortgeschritten ist und die Geldnehmer keinerlei Zweifel an ihrer Rea-
lisierung hegen.
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Medien als Beweismittel

Artikel aus Zeitungen oder Magazinen, welche die Authentizitit des
Vorhabens unterstreichen, sind fiir unlautere Geschéidftemacher Gold
wert. Oft sind diese Artikel sogar wirklich positiv geschrieben und
zeugen vom Glauben des Verfassers an das Projekt. Die Unterstiit-
zung der Zeitung kommt jedoch relativ leicht zustande.

Kiindigt zum Beispiel ein unbekannter Investor aus Miinchen an,
irgendwo im siidlichen Thiiringen viele Millionen Euro in einen
neuen Freizeitpark zu investieren, ist die dortige Lokalredaktion ver-
stindlicherweise zunéchst begeistert: Wer tritt in einer von Arbeitslo-
sigkeit gebeutelten Region nicht gerne als Verkiinder einer frohen
Botschaft in Erscheinung? Zumal, wenn die kommunale Verwaltung
eine entsprechende Anfrage bestétigt oder der Journalist die angebli-
che Information »heiB« und »exklusiv« erhilt. Der Geldnehmer
wiederum kopiert eben diesen Artikel fiir seine Pressemappe, die er
bereits zuvor angesprochenen Geldgebern unter die Nase hélt. Die
wiederum lassen sich iiberzeugen und iiberweisen die ersten Betrédge
... Mit diesen scheinbar exklusiven Neuigkeiten wendet sich der
Geldnehmer wiederum an die Zeitung. Schon erscheint der nichste
Artikel des Inhalts: »Erste Gelder investiert. Das Projekt Freizeitpark
nimmt konkrete Formen an.« Schnell und ohne Absicht hat sich der
Lokalredakteur an den Geschiftemacher gefesselt. Er wird zunéchst
weiter wohlwollend Bericht erstatten.

Steht kein positiv gesinnter Berichterstatter zur Verfiigung, wird
gerne manipuliert. Viele Geschidftemacher haben einfach aus der
Praxis vieler Buch-, Plattenverlage und Filmverleiher gelernt. Auch
die schaffen es immer wieder, aus vernichtenden Kritiken einen Satz
herauszupicken oder zurechtzustutzen, der das Buch/die Platte/den
Film scheinbar lobt.

Lautet das Original etwa: »Der Regisseur hat nicht einmal ein eini-
germaflen ansehnliches Stiickchen drehen konnen. Dabei standen ein
packender Stoff, eine dramatische Handlung und talentierte Schau-
spieler zur Verfiigung. Mangels fachlicher Kompetenz hat er aber die
Chance vertan, ein grofles Werk zu schaffen.« So heifit das dann im
Zitat: »... ein packender Stoff ... eine dramatische Handlung ...
talentierte Schauspieler ... ein grofles Werk.«
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Auch Videokassetten gehoren zum Arsenal der Geschiftemacher.
Deren Qualitdt kann erfahrungsgemaf3 sehr unterschiedlich ausfal-
len. Die Palette reicht vom wackeligen Amateurvideo mit Unschér-
fen, tiberlangen Einstellungen und schlechtem Ton bis zum gesende-
ten Fernsehbeitrag. Das von den Geldnehmern selbst produzierte,
handwerklich schlechte Video iiberzeugt durch angebliche Authenti-
zitdt (und ist vielleicht gewollt laienhaft hergestellt). Der zugeschick-
te tatsédchliche oder angebliche Fernsehbeitrag schafft triigerische
Sicherheit: »Wenn dartiiber sogar schon im amerikanischen Fernsehen
berichtet wurde, kann das Projekt nicht unserios sein«, sagt sich der
potentielle Investor. — Ein schwerer Irrtum.

Tausende von Fernsehkandlen weltweit wetteifern um Werbeein-
nahmen und Quoten. Bei der stdndigen Suche nach interessanten
Meldungen geschieht es rasch, daf} ein eigentlich nicht sendeféahiger
Beitrag dennoch ausgestrahlt wird. Es gibt auch Rundfunk- und Fern-
sehstationen, die von Dritten finanzierte und hergestellte Beitrdge
bringen, weil sie kostenlos angeboten werden und Sendezeit fiillen.
Vielleicht hat ein Redakteur zuvor noch die Hand aufgehalten und
ein kleines Bestechungsgeld kassiert.

Kommen in dem Video Amtspersonen zu Wort, die das angebliche
Vorhaben bestétigen, sollte der Zuschauer die Sequenz genau verfol-
gen: Wurde die Aussage in einem Stiick aufgenommen oder aus ver-
schiedenen Teilen zusammengeschnitten? AuBert sich der sogenann-
te »Leumund« tatsichlich ganz konkret zu dem Vorhaben, oder kénn-
te sich die Aussage (z.B.: »Wir freuen uns sehr iiber die zusitzlichen
Arbeitsplitze in unserer Region«) auch auf ein ganz anderes Vorha-
ben beziehen?

Natiirlich haben Betriiger und unlautere Geschéiftemacher ldngst
auch das Internet als ideale Plattform fiir diverse Zockereien ent-
deckt. Das Internet bietet zwei Vorteile: Erstens sind immer noch zu
viele Einsteiger bereit, dort Publiziertes fiir bare Miinze zu nehmen.
Tatsdchlich gibt es keine Institution, die den Wahrheitsgehalt von
sogenannten Webpages priift und bewertet; schon gar keine, die das
Recht hitte, offensichtliche Liigen aus dem Internet zu entfernen.
Trotz dieses Wissens fillt es vielen Menschen schwer, schwarz auf
weill gedruckten Angaben zu mif3trauen — auch wenn diese nur auf
dem Bildschirm flimmern.
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Zum zweiten ist es bedeutend kostengiinstiger, einen Beteiligungs-
prospekt oder ein Anlageangebot ins Internet zu stellen, als die
Papiere aufwendig zu drucken und spéter teuer zu versenden.

Freilich ist das Angebot im Internet grof3 und uniibersichtlich. Die
Chance, daB ein potentieller Investor die Web-Adresse zufillig auf-
sucht und sich daraufhin zur Geldanlage entschlief3t, ist eher gering.
Anders sieht es freilich aus, wenn ein Arbeitskollege oder Bekannter
zuvor auf das einmalige Angebot verwiesen hat.





