fonds & praxis
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von 1992 bhis 2000 bei MLP, Geschéftsstelle Stuttgart |, Zielgruppe Witec, 5x Top Ten.
Heute: Vorstand der Plan F AG, Stuttgart

Leben nach MLP

Viele Top-Leute des deutschen Finanzvertriebs waren lang bei MLP
tatig. FONDS ;oressione hat recherchiert, wie es ihnen im Alleingang geht.

ch kam zu einem Zeitpunkt zu MLP, als
das Unternehmen noch nicht borsenorien-
tiert war. Es gab knapp 100 Berater, die in
16 Geschéftsstellen tdtig waren, in
Marburg war ich mit dem Kollegen,
der mit mir anfing, die Nummer 5
und 6%, erinnert sich Harald Gul-
din. Er verdanke MLP eine sehr
gute, praxisbezogene Ausbil-
dung: ,,Die Besonderheit der
MLP-Ausbildung bestand da-
rin, dass sie nicht von externen
Referenten vermittelt wurde, son-
Harald Guldin, langjahriger MLP-Mit-

arbeiter, heute selbststandig zusam-
men mit sieben anderen Ex-MLPlern

dern von erfahrenen Kollegen.“ Das Unterneh-
men ermdglichte ihm zudem, in Einkom-
menssphéren vorzudringen, die er mit seiner
Ausbildung (Lehramt Gymnasium) nie er-
reicht hétte. Guldin gehorte mehrere Jahre lang
zu den Top-Ten-Beratern des Vertriebsunter-
nehmens, trotzdem kam dann der Ausstieg.
1999 schloss er sich der Connect Sozietdt in
Marburg an. Alle sieben gleichberechtigten
Gesellschafter des Unternehmens sind Ex-
MLPler. Neu ist an ihrer Arbeitsweise wenig:
Sie praktizieren einen kollektiven Fithrungs-
stil, halten an den Produkten, die MLP erfolg-
reich und grol gemacht haben, fest und sind
nach wie vor auf bestimmte Berufsgruppen
spezialisiert. Guldin etwa betreut weiterhin
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vornehmlich Arzte und Zahnirzte. Die Zahl
der aktiv betreuten Kunden der GmbH liegt bei
iiber 1600. Die Produktpalette umfasst alle
Sparten der Versicherungen, Geldanlage in
Form von Investmentfonds, Vermogensver-
waltung, aber auch steuerbegiinstigte Kapital-
anlagen und ausgesuchte Immobilien. Den
Schritt in die Selbststindigkeit hat Guldin zu
keinem Zeitpunkt bereut. Sein Einkommen hat
sich gegeniiber der MLP-Zeit um 50 Prozent
erhoht. Und damit ist auch schon die Frage
nach dem ,,Warum® des Ausstiegs beantwortet.

Top-Vertriebsleute

In der Branche gelten die MLP-Berater als
Top-Vertriebsleute und Spitzenverdiener, das
heiflt aber nicht, dass Top-Leute nicht noch
mehr verdienen konnen, wenn sie fiir sich
selbst arbeiten. Hinzu kommt, dass die in den
Aufbaujahren von MLP gepriesene Unabhén-
gigkeit und Kreativitdt bei der Fiihrung eines
Groflkonzerns heute so nicht mehr moglich
sind. Die erfolgsverwohnten Verkéufer stoflen
an ihre Grenzen, und der Wunsch nach Frei-
heit wird laut. Immer mehr verlassen die an-
scheinend mit Umsatzgarantien versehene
MLP-Ubermutter und wagen eine eigene
Karriere als ,,Einzelkdmpfer” oder schlieBen
sich zu Biiro- und Abrechnungsgemeinschaf
ten zusammen. Die MLP AG spricht selbst
von zehn Prozent Fluktuation pro Jahr. Start-
kapital fiir die Abwanderung sind oft die kom-
fortablen Aktiengewinne aus guten MLP-Ta-
gen.

Brokerpool fiir Ex-MLPler

,,Wir mochten die Zeit bei MLP nicht mis-
sen” oder ,,Wir hatten gute Jahre bei MLP ...,
ist der Grundtenor aller ,,Abtriinnigen®. Basis
des Neuaufbaus ist fast immer das vertraute
MLP-Konzept. Man versucht in die neue Zeit
zu retten, was in der alten Zeit so erfolgreich
funktioniert hat: Die Zielgruppen, die Akqui-
se, die Spezialisierung, der ganzheitliche Be-
ratungsansatz, die Produkte und immer wieder
hort man die ,,Unabhéngigkeit und Freiheit*.
Pragend war fiir die MLPler die Kombination
von Einzelkdmpfertum als Berater mit der Ar-
beit in einem Team in den Geschiftsstellen.

Peter Kunath etwa versuchte nach seinem
Weggang von MLP zunéchst eine Zusammen-
arbeit mit zwei weiteren Kollegen. Zielrich-
tung waren auch hier die altbewéhrten MLP-
Wege, mit dem Schwerpunkt auf dem Versor-
gungsgeschéft und der Vermittlung von In-
vestmentfonds. 1999 trennte man sich. Kunath
wurde im gleichen Jahr alleiniger Vorstand der
FiNet AG Marburg. Er legt Wert darauf, dass
die FiNet ,keine Vertriebsorganisation, son-
dern ein Verbund rechtlich und vertrieblich



Johannes Stengl: Dipl. Bankbetriebswirt ADG,
Jahrgang 1952, 1985 Vorstand der Volksbank
Rheine eG. Von 1987 bis 31. 1. 2000 bei MLP
Munster, Geschéaftsstellenleiter seit 1989. Heute
geschéaftsfihrender Partner zeb/sa les.consult.
Wolfgang Essing: Jahrgang 1964, Bankberater,
Private Business Scholl, 1989 bis 31. 1. 2000
bei MLP Munster. Heute geschéftsfihrender
Partner der zeb/sales.consult

vollstindig selbststdndiger Finanzmakler ist*
— ein Brokerpool fiir ehemalige MLPler, wenn
man so will. Rund 50 Kollegen sind dort an-
geschlossen. Man spricht eine Sprache,
tauscht sich aus, erarbeitet neue Konzepte,
steuert und verhandelt neue Produkte. Kurzum
ein Netzwerk. Kunaths Tipp zum Erfolg: ,,Na-
hezu alle wirklich guten Kunden mit hohem
Umsatzpotenzial habe ich gewonnen, indem
ich niemals auch nur einen Hauch von Ver-
kaufsdruck ausgeiibt habe, sondern mich um
bestmdgliche Dienstleistung im Sinne von Be-
ratungs- und Abwicklungsqualitét bemiiht ha-
be. Die Kunden bedanken sich mit — aufgrund
ihres Einkommens und Vermdgens zwangs-
laufig — hohen Umsédtzen und erstklassigen

Dr. rer.oec. Jens Mahler: Jahrgang 1953,
1990-1992 MLP-Geschaftsstelle Paderborn, Be-
reich Witec, 1992 bis 1998 Geschéftsstellenleiter
Dresden, Top Ten 1990 und 1991, Aufbau der
Immobilienfinanzierung als breites MLP-Spek-
trum, 1998 Griindung der BGF GmbH Dresden,
1998 Griindungsgesellschafter der Innovamed
Klinikk GmbH, 2000 Mitgrindungsgesellschafter
der Venture-Gesellschaft Blaumark Dresden

Empfehlungen.

Es ist aber nicht nur das Geld, das Ausstei-
ger lockt, sondern auch der stidndige Erfolgs-
druck, der manche nach Auswegen suchen
lasst. ,,Irgendwann stand nicht mehr das Fi-
nanzielle im Vordergrund, sondern die Familie
und das Leben.” Wolfgang Schulze-Riedel,
MLP-Urgestein der 70er Jahre, wechselte
1990 MLP-intern von Saarbriicken nach Miin-
chen. Dieser Wechsel war nicht leicht. In
Miinchen iibernahm er Kunden von ausge-
schiedenen Mitarbeitern. ,,Bei vielen Kunden
war ich bereits der vierte MLP-Berater. Ich
bekam bei einigen Kunden erst nach acht, in
einem Fall sogar erst nach zehn Jahren einen
Termin, konnte dann aber dabei sehr gute Ge-

Joachim Schén: Dipl. Okonom, Jahrgang 1959,
4 Jahre bei Steuerberatungs- und Wirtschafts-
prifungsgesellschaft.

Von 1989 bis 1999 bei MLP Hamburg |, Medi-
zinerberater.

Heute ist Schoén Partner der BFFM (Beratungs-
gesellschaft fiir Finanzmanagement mbH & Co.
KG) Hamburg.

Schoéns Motto: ,Der Tag hat 24 Stunden.”

schifte machen. Es lohnt sich, am Ball zu
bleiben. Ab 1995 spezialisierte er sich auf Pra -
xisabgeber. ,,Da dieser Zweig offensichtlich
nicht schnell genug Geld in die Kassen brach-
te, kimmerte man sich bei MLP wenig darum.
Es zeigte sich aber, dass ein konzentriertes
Vorgehen auch hier Erfolg bringt“, so Schul-
ze-Riedel. Mit MLP lebte er sich auseinander
und kiindigte zum 30. Juni des Vorjahres. Mit
seiner Frau, die frither auch bei MLP titig war,
hat er die EMF EuropMed GmbH Finanzbera -
tung in Miinchen gegriindet. Dort werden die
Versicherungs- und Kapitalanlagegeschéfte
abgewickelt. Durch die Zusammenarbeit mit
der FiNet AG, dem BCA-Brokerpool in Ober-
ursel und Immobilienpartnern steht der GmbH

Nachahmer unerwiinscht: MLP-Aussteigern wird es nicht leicht gemacht

,Nicht die Mitarbeiter haben sich verandert,

sondern das Unternehmen.“ Dies ist die
Hauptmotivation vieler MLPler, den Allein-
gang anzutreten. Der zunehmende Umsatz-
druck eines zu schaffenden Shareholder-
Values und die Reglementierung und Kate-
gorisierung der Kunden und Produkte, das
sind die Veranderungen, die man nicht mehr
mitmachen wollte.

Das Unternehmen macht es seinen ehema-
ligen Mitarbeitern allerdings nicht immer
leicht, auszusteigen. Die Probleme sind vor
allem bei jenen vorprogrammiert, die sich
wiederum als freie Handelsvertreter am glei-
chen Ort, mit gleicher Klientel und gleicher
Produktausrichtung niederlassen. Die be-
troffenen Berater argumentieren zwar, dass
sie wegen ihres unterschiedlichen Bera-

tungsansatzes nicht als Mitbewerber zu
MLP zu sehen seien, die MLP AG sieht dies
naturgemaB anders: Da die Mitarbeiter als
freie Handelsvertreter bei dem Unterneh-
men tatig waren, gibt es Probleme hinsicht-
lich Kundenschutz und Ausgleichsanspri-
chen nach § 89 b HGB, die oft in langen Pro-
zessen durch alle Instanzen enden. Auch
wenn diese meist zugunsten der Handels-
vertreter entschieden werden, gilt es in den
Jahren der Prozessdauer die Anwalts- und
Gerichtskosten bei sehr hohen Streitwerten
zu tragen — und das gleich am Start in die
Selbststandigkeit.

Ein Ex-Mitarbeiter, heute Vertriebsmanager
bei einer Fondsgesellschaft, berichtet Gber
harmlosere, aber dennoch argerliche Schi-
kanen: ,Erst wurde mit mein Arbeitszeugnis
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lange Zeit nicht Gbergeben, dann waren
darin meine Arbeitszeiten und die Jobbe-
schreibung nicht korrekt, letztlich musste
ich vors Arbeitsgericht gehen.“ Andere Ex-
Mitarbeiter des Unternehmens bestatigen,
dass ein lautloser Abgang in den haufigsten
Fallen nur durch Verzicht auf Abfindung
mdglich sei — die Enttduschungen sind groB.
Dass MLP die Mitarbeiter nicht gerne ziehen
|asst, ist wenig Uberraschend, denn es sind
vor allem die tberdurchschnittlich erfolgrei-
chen Berater, die zu dem Schluss gelangen,
dass sie auch auf eigenen Beinen stehen
kénnen. Die Praxis, es Aussteigern mog-
lichst schwer zu machen, richtet sich daher
gar nicht gegen die Abganger selbst, son-
dern zielt eher darauf ab, mdgliche Nach-
ahmer abzuschrecken.
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Markus Gentgen: Jahrgang 1957, BWL-Stu-
dium. Ab 1982 in der MLP-Zentrale in Heidel-
berg, Bereich Kapitalanlagen, ab 1986 Mitar-
beiter in der Geschaftsstelle Freiburg, insge-
samt sechsmal bester Mitarbeiter von MLP, ab
1990 Aufbau und Leitung der Geschéftsstelle
Karlsruhe, dreimal beste MLP-Geschéftsstelle,
ab 1997 Mitarbeiter der Geschéftsstelle Karls-

ruhe. Seit 1999 selbststandig.
Sein MLP-Reslimee: ,Schon war die Zeit."

ein groBes Produktspektrum zur Verfligung.
Schulze-Riedel konzentriert sich auch stark
auf den Bereich Praxisvermittlung, Praxis-
wertermittlung und iibernimmt in Zusammen-
arbeit mit Rechtsanwilten und Steuerberatern
die komplette Abwicklung von Praxisiiberga-
ben, er arbeitet dort auf Honorarbasis. Seinen
zukiinftigen Umsatz kann er noch nicht exakt
bestimmen. Er rechnet mit keiner Verschlech-
terung gegeniiber MLP-Zeiten, dort lagen die
Umsitze zum Schluss zwischen 250.000 und
300.000 D-Mark. ,,Das Wesentliche ist die
echte Unabhéngigkeit™ (Schulze-Riedel).
Auch Ingolf Beyer siecht das dhnlich:,,Ich
mochte in Ruhe und Zufriedenheit leben, die
Freiheit haben, selbst zu bestimmen, wie und
wann ich mein Geld verdiene, und nur mir
selbst gegeniiber verantwortlich sein.” Beyer
hatte sich schon 1994 mit dem gleichen Pro-
dukthintergrund wie bei MLP ebenfalls mit
einigen Ex-Kollegen zusammengetan, um unab-
héngig zu arbeiten, die Kooperation funktionier-
te aber nicht lange. Allein und mit verdnderter
Produktausrichtung arbeitete er weiter. Er verla-
gerte seinen Schwerpunkt auf Investmentfonds,
Altersvorsorgekonzepte und Immobilien.

»--- Man vermisst die Kollegen“
Markus Gentgen, einst einer der Spitzenbe-
rater bei MLP, hat sich im Januar 1999 mit der
AWB Finanzdienstleistungs GmbH in Baden-
Baden niedergelassen. Er ist hauptséchlich im
Bereich Vermogensberatung titig. Gentgen
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Wolfgang Schulze-Riedel, Jahrgang 1953:

Ab 1978 bei MLP im Innendienst, von 1981 bis
1985 in der Geschéftsstelle Heidelberg, 1985
Aufbau und Leitung der Geschéftsstelle Saar-
briicken, wechselte 1990 aus privaten Griinden
in die MLP-Geschéftsstelle nach Munchen bis
zum 30. 6. 2000.

Spezialisiert auf die Abwicklung von Praxis-
Uibergaben in Miinchen.

Motto: ,Probleme gibt es keine.*

hat fiir die Hauptgeschifte Direktvertrdge mit
den Gesellschaften, ansonsten arbeitet er mit
Finanzplan und Pool-Effekt zusammen. Er
empfiehlt ,MLP als Start in die Finanzbera-
tung” und geniefit wie viele andere seine Frei-
heit. Seine Umsétze seien etwa auf doppeltem
Niveau wie zuletzt bei MLP. Auch Joachim
Schon in Hamburg war unzufrieden. In seiner
zehnjdhrigen MLP-Zeit in Hamburg war
Schon ,,einmal unter den Top Ten, ansonsten
eher MLP-Durchschnitt”, wie er gesteht. Er
litt unter dem ,,Massenvertrieb®, der in den
90er Jahren bei MLP aufkam und griindete
nach seinem Ausscheiden mit ehemaligen
Kollegen eine eigene Gesellschaft. Die Er-
kenntnis, dass eine ,,gewisse Grofie zur Markt-
positionierung erforderlich ist“, fiihrte zu sei-
ner Ideallosung: zum Anschluss an die FiNet
AG Marburg. Sein Ziel: ,,professioneller Pro-
duktsupport ohne Abnahmezwang®. Schon
spricht iiber leichte Startschwierigkeiten, vor
allem iiber EDV-Probleme. Er geniefit heute
die Vielfdltigkeit des Marktes.

Jens Mahler griindete nach seinem Weg-
gang von MLP die BGF (Beratungsgruppe
Finanzdienstleistungen) in Dresden, die heute
zehn Berater umfasst. Das Firmenprofil be-
schreibt Méhler mit allgemeiner Dienstleis-
tung und Wirtschaftsberatung. Noch im glei-
chen Jahr wurde der riihrige Vertriebler Griin-
dungsgesellschafter der INNOVAMED Klinik
GmbH mit 16 Mitarbeitern in Dresden, Niirn-
berg und Leipzig. Seit Mitte 2000 ist er zu
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Ingolf Beyer, Jahrgang 1955:
Von 1985 bis 1991 MLP-Mitarbeiter der Ge-
schéftsstelle Berlin I, 1991 bis 1994 Ge-
schéftsstellenleiter bei MLP in Leipzig.

Arbeitet als ,Einzelkampfer” bis 2000.
Seit Januar 2001 Ausbildung zum
Borsenmakler.

Motto: ,Nur sich selbst verantwortlich®

einem Drittel Mitgriindungsgesellschafter der
Venture-Capital-Gesellschaft Blaumark Dres-
den, Miinchen. Er hat derzeit ein Aufsichts-
ratsmandat und will mit dem Borsengang in
den Vorstand wechseln.

Tilmann Speck, heute Vorstand der Plan F
AG Stuttgart, hat wihrend seiner MLP-Zeit
immer zu den ,,zehn bis 20 besten Geldanlage-
beratern” gehort und galt als Fondspolizzen-
spezialist. Er hatte einen Bestand von 15 Mil-
lionen D-Mark bei MLP und die héchste An-
zahl der Vertrage. Mit seinen Mitgriindern und
Ex-Kollegen Schéfer und Hong verfolgt er die
gleiche Zielgruppe wie bei MLP: junge Akade-
miker, die sie ebenfalls durch das ganze Leben
begleiten wollen. Sie beschreiben sich als Fi-
nancial Planner, und zu ihren Schwerpunkten
zdhlen sie auch die Testament-, Erbschafts-
und Schenkungsplanung. Den aktuellen Geld-
anlagebestand gibt die Plan F seit Griindung
9/2000 bis 2/2001 mit 30 Millionen D-Mark
an. Sie sind Hauptvertriebspartner von Elisa-
beth Weisenhorn. Tilmann Speck: ,,Trotz eini-
ger Probleme mit MLP lauft alles bestens.

Peter Kleinwéchter hat seine Erfahrungen
und Erfolge als Immobilienfinanzierungstrai-
ner zum Schwerpunkt seines neuen Unterneh-
mens ,,fellowhome* gemacht. Mit Start April
2001 will die Online-Immobilienberatung den
Kunden bei der Auswahl der passenden Kapi-
talanlageimmobilie unterstiitzen. Auch Klein-
wichter bevorzugt die Arbeit im Team. Sein
Motto: ,,Alles easy!* Sein einziges Problem ist



Peter Kleinwachter, 38 Jahre:
BWL-Studium,

1989-2000 Geschaéftsstelle Berlin |,

7 Jahre Immobilienfinanzierungstrainer.
Seit 1/2001 Internet-Startup-Grunder
(www.fellowhome.de).

Motto: ,Alles easy"”

die Zeit, bei MLP hatte er mehr!
Auch Johannes Stengl und Wolfgang Essing

waren langjdhrige Spitzenvertriebsexperten
der MLP AG, bevor sie sich selbststindig

Peter Kunath: Ausbildung als Versicherungs-
kaufmann, BWL-Studium, anschlieBend bei
KPMG tatig, 1993-1997 Mitarbeiter der MLP-
Geschaftsstelle Marburg, 1997 Weggang von
MLP, 1999 Grundung der FiNet AG.

Motto: ,,Chefberatung durch den selbststandi-
gen Finanzberater”

machten. Stengl hat bei MLP in Miinster zehn
Jahre lang eine der erfolgreichsten Geschéfts-
stellen aufgebaut und geleitet. Er war dariiber
hinaus Mitglied in zahlreichen Spitzensteue-

rungs- und Managementgremien des Finanz-
dienstleisters, u. a. verantwortlich fiir die Aus-
bildung von Geschiftsstellenleitern.

Essing prégte zehn Jahre lang den Vertrieb
von MLP mit. Er war dort viele Jahre erfolg-
reichster Berater und bildete mehrere hundert
Nachwuchsberater aus. Essing und Stengl
iibertrafen im Vertrieb Jahr fiir Jahr den ge-
samten Branchendurchschnitt von Banken und
Versicherungen um ein Vielfaches. Seit 2000
sind beide geschiftsfithrende Gesellschafter
der zeb/sales.consult GmbH in Miinster. Das
Unternehmen ist Vertriebs-Consultant und
schafft fiir seine Kunden, hauptséchlich Ban-
ken und Sparkassen, ,,Losungen fiir den opti-
mierten bis hin zum optimalen Vertrieb. Das
reicht von der Analyse, Repositionierung und
strategischen Neuausrichtung der Sales-For-
ces gemeinsam zeb bis hin zu Training und
Coaching®. Der Leitsatz der Gesellschaft lau-
tet ,,Leading to performance“. Der Erfolg der
beiden beruht auf ihrer Bankerfahrung, der
Vertriebserfahrung bei MLP, kombiniert mit
dem Wissen von zeb. ,,Konsequenter Vertrieb,
extrem strukturiertes Arbeiten, starke Kunden-
orientierung und ein hohes Mal} an Zuverldss-

sigkeit* sind ihr Rezept. FP

MLP: Erfolgsstory geht weiter

Auch wenn die Marschollek, Lautenschldger und
Partner AG, Heidelberg, immer wieder gute Mitarbei-
ter verliert, muss man sich um das Unternehmen
keine Sorgen machen. MLP gilt als Pionier der
Finanzdienstleister. Bereits in den 70er Jahren ver-
mittelten Firmengrinder Manfred Lautenschldger
und der inzwischen verstorbene Eicke Marschollek
Lebensversicherungen an Heidelberger Jungakade-
miker. Das Wachstum des Unternehmens ist seitdem
ungebrochen. Das Unternehmen hat seine Beratung
auf die langfristigen Bediirfnisse einzelner Berufs-
gruppen zugeschnitten. Zu den Hauptkundengrup-
pen zéhlen Wirtschaftswissenschaftler, Ingenieure,
Juristen und Mediziner. Die MLP-Losungen fiir die
Vermdgensverwaltung, fiir Finanzierungen fir die
Altersvorsorge setzen Branchenstandards. Der
Marktanteil belduft sich mit einem Kundenstamm
von etwa 370.000 und einem Haushaltsnettoein-
kommen von dber 3500 Euro inzwischen auf rund
acht bis zehn Prozent.

Heute ist das Unternehmen fiihrend im Bereich Pri-
vate Finance fiir gehobene Privatkunden und Akade-
miker in Europa. Fiir die Konzernerlgse (816 Mio. Eu-
ro in 2000) werden dieses Jahr wieder etwa 40 Pro-
zent Steigerung erwartet: Die Kundenzahlen steigen
stetig, im Jahr 2000 wurde wochentlich eine neue
Geschéftsstelle eroffnet. Rund 2000 Berater, zu
mehr als 96 Prozent selbst Hochschulabsolventen,
betreuen etwa 360.000 Kunden. Unterstiitzt werden
sie von Uber 800 Fachkréften in der Heidelberger
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Die Wertentwicklung der MLP-Aktie (hier Stamm-
aktie) zeigt klar, dass sich das Unternehmen in
die richtige Richtung entwickelt — auch wenn
immer wieder Top-Berater aussteigen.

Dr. Bernhard Termhlen
Vorstandsvorsitzender MLP AG
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Zentrale. Und das Wachstum scheint ungebrochen.
Der Erfolg von MLP basiert auf der hohen Qualifika-
tion und intensiven Ausbildung der MLP Financial
Consultants. Die rund 2020 Financial Consultants
(96 % Akademiker) verfiigen durchwegs (ber einen
sehr hohen Ausbildungsstand. Neben einer zweijah-
rigen Grundausbildung an der MLP Corporate Uni
versity nimmt die Weiterbildung einen hohen Stellen-
wert ein. Jeder Financial Consultant nimmt jéhrlich
an mindestens 27 Arbeitstagen Weiterbildung in der
Heidelberger Zentrale und an 60 Tagen in der jeweili-
gen Geschéftsstelle teil. Es zahlt sich aus: Bei
durchschnittlich 160 Neukunden wird ein Durch-
schnittseinkommen von 80.000 Euro erreicht.

1971 Grindung MLP als Versicherungsagent
1984 Griindung der MLP AG
1986 Beteiligung der Mitarbeiter an der MLP AG
1988 Bdrsengang
1990 Unternehmen des Jahres (Manager Magazin)
1991 Griindung der MLP Lebensversicherung AG
Unternehmen des Jahres (Manager Magazin)
1992/93  Unternehmen des Jahres (Manager Magazin)
1994 Griindung der MLP Vermogensverwaltung AG
1995 Erste Geschaftsstelle in Osterreich
1996 Einfiihrung des MLP Finanz-Managements
1997 Aufnahme der MLP-Vorzugsaktie in den DAX 100
Griindung der MLP Bank AG
Einfiihrung der elektronischen Brokerplattformen
1998 Erste Geschéftsstelle in der Schweiz
Unternehmen des Jahres (Manager Magazin)
2000 Erste Geschéftsstelle in den Niederlanden
Einfiihrung von MLP Private Finance
2001 Erste Geschéftsstelle in GroBbritannien
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