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Der Autor


Thomas Maddox ist ein typischer Vertreter der Realprosa; ein Schriftsteller, der in ungebundener Sprache Geschehnisse des alltäglichen Lebens beschreibt. Seine Romane, meist im wirtschaftlichen Umfeld angesiedelt, reflektieren persönliche Erfahrungen, verknüpfen sie mit wahren Begebenheiten und dramatisieren nuanciert, wenn der Spannungsbogen es erfordert. Er schafft Unterhaltungsliteratur, die nicht fantastisches sondern alltägliches behandelt. Geschichten, die fast jedem passieren könnten und gerade deshalb interessant und unterhaltsam sind.


Der ehemalige Unternehmensberater und IT-Manager lebt als Privatier im Schaumburger Land.




Bocksprünge. Beseelt von schierer Lebenslust tanzt das Böckchen fröhlich und unbeschwert durch sein junges Leben – staunt, nimmt, genießt – und verschwendet kaum einen Gedanken an ferne Zukunft.




Die Handlungen dieses Romans sowie alle darin vorkommenden juristischen und natürlichen Personen sind frei erfunden; Ähnlichkeiten mit tatsächlichen Begebenheiten und lebenden oder verstorbenen Personen wären rein zufällig.




Prolog


»Was wissen Sie über Computer?« fragte der Referent in die gemischte Runde, wohl wissend, dass sich die erwartungsvoll lauschende Gemeinschaft, die er ansprach, kaum mit erhellenden Aussagen in den Dialog begeben würde. Und so wartete er gar nicht erst auf Antworten, sondern fuhr nach einer kaum merklichen Pause fort. Schließlich stand er zu diesem Zweck hier vorne vor diesem heterogenen Publikum: Als Alleinunterhalter, parlierender Brückenschläger, als Pausenclown! Nichts Verwerfliches haftete dem an, im Gegenteil. Er sollte die vor ihm aufgereihte Schar von etwa fünfzig jungen Männern bei Laune halten. Kurt Siegel hatte sich als Direktor für Personal und Organisation der Boscom Deutschland GmbH vorgestellt und sein Rekrutierungs-Team hatte seine Zuhörer im Verlaufe des Tages durch ein sechsstündiges Testprogramm für Bewerber geschleift. Kein Wunder, dass die Delinquenten abgespannt wirkten, lethargisch. Sie hatten acht Einzeltests und eine gruppendynamische Aufgabe absolviert und wollten eigentlich nur noch raus aus der verbrauchten Luft dieses warm-stickigen Konferenzraums. Raus, zu einer Zigarette, zu einem Bier, zu ihrer Freundin. Wollten allein sein mit ihren Gedanken, gar nicht unbedingt jetzt wissen, ob sie reüssiert hatten. Brauchten ein bisschen Regeneration, bevor sie den Wahrheiten des Auswahlverfahrens ins Auge schauen konnten. Eine schriftliche Benachrichtigung hätte den meisten gereicht. Aber sie mussten ausharren, warten bis alle Tests ausgewertet waren und die Ergebnisse vorlagen. Warten, bis sich die Rekrutierungs-Manager die Unterlagen und Ergebnisse der besten Kandidaten vorgenommen hatten und untereinander abstimmten, wem man einen Vertrag anbieten würde. Zwei oder drei würden durchkommen, mehr nicht. Aber alle würden noch heute über ihr Abschneiden informiert werden und hören, warum die Firma ihnen einen Vertrag offerierte oder eben nicht. Ein Gebot der Fairness und der Unternehmenspolitik, hatte man den Bewerbern erklärt, bevor die Aufgaben verteilt worden waren. Das gehörte zum Procedere des Bewerber-Assessments der Boscom.


Siegel hatte nun dafür zu sorgen, dass die Spannung nicht zu stark abfiel, aber der Bogen auch nicht überspannt wurde. Die Leute waren jetzt erschöpft und dünnhäutig und hatten ein Anrecht auf Unterhaltung, wenn man sie schon nicht in Ruhe ließ. Wissenswertes anschaulich vorgetragen, mit einem Schuss Ironie, keineswegs professoral, auf kollegialer Ebene sozusagen. Das war seine Spezialität, das beherrschte er. Er kannte sich aus im Metier und schließlich war er wer im Unternehmensgefüge. Der Herr über Struktur, Personalpolitik und Gehaltsrahmen. Ein exponierter Vertreter des Top-Managements. Als solcher bot er hohen Unterhaltungswert. Die Herrschaften konnten sich nicht beschweren.


»Ihr Schweigen ist nicht erstaunlich,« fuhr er fort, »wenn man bedenkt, dass es für diese wirtschaftlich und technisch so beherrschende Disziplin nur ganz wenige Fakultäten an deutschen Universitäten gibt. Auch die einschlägige Literatur gibt hierzu nur Fragmentiertes her. Woher soll man also fundiertes Wissen nehmen, wenn man nicht bereits in dieser Branche gearbeitet hat? Auch ich werde Ihnen dieses Gebiet in der nächsten halben Stunde nicht umfänglich erschließen können. Aber ich kann Ihnen näher bringen, warum Unternehmen wie wir leistungsbereite Mitarbeiter wie Sie suchen. Gerade jetzt und in dieser Branche. Unterbrechen Sie mich, wenn Sie Fragen haben.« Die würde es nicht geben, wusste er aus vielen ähnlichen Vorträgen. Also hatte er die Fragen, auf die es seiner Meinung nach ankam, in seinem Referat untergebracht, um seinen Zuhörern zu vermitteln, was sie wissen sollten.


»Müßig darüber nachzudenken, wer der Erfinder dieser geheimnisumwitterten Maschine war, die im Bewusstsein der Welt seit einigen Jahrzehnten als Computer existiert. Es gab keinen einzelnen Erfinder! Nicht die genialen Mathematiker Blaise Pascal und Gottfried Wilhelm von Leibniz, die im 17. Jahrhundert ihre mechanischen Additions- und Multiplikationsgeräte konstruierten; sie mögen die wichtigsten Auslöser gewesen sein. Die Relais-bestückten Maschinen, die Konrad Zuse in den dreißiger und vierziger Jahren unseres Jahrhunderts bereits binär rechnen ließ, werden gerne als herausragendes Ergebnis deutschen Erfindergeistes gefeiert. Und die Entwicklergruppe um Brainerd, die 1946 den monströsen ENIAC vorstellte, hat wohl den ersten funktionsfähigen elektronischen Rechner produziert. Aber selbst diese hervorragenden Geister lieferten nur Mosaiksteine in einer beeindruckenden Kette von Verbesserungen, Beschleunigungen und Erweiterungen, die die Leistungsfähigkeit dieser Maschinen in gigantische Dimensionen getrieben haben. Eine schier endlose Kette, die im Jahre des Herrn 1976 noch lange nicht am Ende angelangt ist. Auch wenn die funktionalen Möglichkeiten der Computer, ihre Rechengeschwindigkeit und ihre Speicherfähigkeit in den letzten dreißig Jahren in einem kaum vorstellbaren Maß explodiert sind, konnten die kommerziellen Erwartungen mit der technischen Entwicklungsgeschwindigkeit lange Zeit nicht Schritt halten. Wann endlich, würde man mit diesen Zauberkisten Geld verdienen können?« Er machte eine Pause, um einigen überforderten Lauschern die Gelegenheit zu bieten, wieder zu seinem Vortrag zurückzufinden.


»Diese Technologie bietet unermessliche Chancen für Wissenschaft und Wirtschaft. Sie hat die Menschheit auf den Mond gebracht und die gültigen Wirtschaftsprinzipien ins Wanken. Noch reift sie, aber letztlich wird sie mehr wirtschaftliche Schubkraft entfalten als das Automobil, mehr als das Telefon, mehr als das Fernsehen. In diesem Honigtopf schlummern viele Millionen, Milliarden! Nicht Umsatz. Profit!« Jetzt war die Truppe wieder bei ihm. Es ging um Geld. Ihr Geld!


»Es dauerte fast zwei Jahrzehnte, bevor aus dem ENIAC, der mit seinen 18.000 Transistorröhren mehr einem Heizkraftwerk glich, als einem Rechner, Systeme hervorgingen, die ein akzeptables Preis-/Leistungsverhältnis für Wirtschaftsunternehmen aufweisen konnten. Relativ geringe Leistungsfähigkeit konnte zunächst nur mit einem enormen technischen Aufwand bereitgestellt werden. Doch die Leistungsdaten steigerten sich noch schneller, als die Qualität der Produktionsverfahren, die eine industriell effizienten Fertigung von Computern zuließen. Rechner, die immer größere Mengen von Rechenoperationen in Sekundenbruchteilen ausführen konnten, faszinierten Wissenschaftler wie Konzernlenker. Die sogenannten Number Cruncher waren am Anfang ihrer Entwicklung noch nicht wirtschaftlich einsetzbar, erlaubten es aber, Aufgaben anzugehen, die mit konventionellen Mitteln nicht erreichbar waren. Sie wurden von Forschungseinrichtungen, Universitäten und großen Konzernen eingesetzt. Für Simulationsmodelle in der Wetterforschung, für die Ermittlung von Rohstoffvorkommen oder versicherungsmathematische Berechnungen waren sie besser geeignet, als für triviale Aufgaben wie die Verwaltung von Kundendaten oder Lagerbeständen. Gewaltige, imponierende, prestigeträchtige Systeme. Gigantische Spielzeuge, Instrumente für Nischen, die aber nach und nach Einzug in die administrativen Bereiche der Unternehmen hielten. Jede Anlage ein technisches Meisterwerk, aber zu teuer und zu kompliziert, um als Massenware einen Milliardenmarkt zu entwickeln. Die Großrechner in doppelbödigen, klimatisierten und mit vielen Tonnen von Kupfer verkabelten Rechenzentren, zeitigten zwar hohe Gewinnmargen für die Hersteller. Doch die überwiegende Anzahl der mittleren und kleinen Unternehmen war nicht in der Lage, sich diese Maschinen zu leisten, geschweige denn, sie operativ zu beherrschen. Betrieb und Programmierung erforderten Spezialisten, die bei Herstellern für teueres Geld kontraktiert werden mussten, wollte man denn nicht selbst Mitarbeiter langwierig ausbilden. Das konnten oder wollten viele Unternehmen nicht und so blieb die kommerzielle Datenverarbeitung per Computer viele Jahre mächtigen Konzernen und Institutionen vorbehalten. Zum Glück«, pointierte Siegel mit einem mokanten Lächeln, »denn die in der Nachkriegszeit in Europa aufstrebenden nationalen Wirtschaftsgebilde, vorrangig getragen von kleinen und mittleren Unternehmen, hätten sich nicht so schnell und erfolgreich entwickeln können, wäre ihnen die elektronische Revolution in ihren schwerfälligen Anfängen in die Quere gekommen.« Seine Zuhörer wurden unruhig. Hatten sie ihn falsch verstanden? Stellte er den Nutzen der Computer jetzt plötzlich wieder in Frage? Nein! Das kontrapunktische gehörte zu seinem Vortragsstil und er fuhr ungerührt fort.


»Die bedeutenden Konzerne verfügten nicht nur über die notwendigen Ressourcen, sie hatten auch früh begriffen, dass wirtschaftlicher Fortschritt und internationale Spitzenleistung nicht länger mit den traditionellen Produktionsfaktoren zu erreichen waren. Das ökonomische Triumvirat Boden, Arbeit und Kapital – jahrhundertelang Inbegriff der wichtigsten volkswirtschaftlichen Determinanten – musste erweitert, oder besser, gleich neu definiert werden! Auch hervorragende Produkte und ausgefeilte Organisation alleine würden nicht mehr ausreichen, um sich am Weltmarkt zu behaupten. Gewinnmaximierung und Prozessgeschwindigkeit bekamen einen höheren Stellenwert. Das war allein über sinkende Kosten und effiziente Ausführung nicht zu machen. Neue Instrumente wurden gebraucht. Und so wie jede Generation neue wirtschaftliche Visionen mit ihren eigenen Strategien gebiert, so schafft sie sich dazu auch die Verfahren und Instrumente. Die hohe Zeit der Gurus, der Fetische und der Dei ex machina.


Aus technischer Sicht steckte die Datenverarbeitung nicht mehr in den Kinderschuhen, als zu Beginn der 70er Jahre dieses Jahrhunderts endgültig die elektronische Revolution ausgerufen wurde. Aber diesmal waren es nicht die technischen Visionäre, die Entwickler und Ingenieure, die die Zeit für gekommen hielten. Es waren die Wirtschaftsweisen, die Unternehmensstrategen und Marketing-Manager, die den Paradigmenwechsel einläuteten. Einvernehmlich und unumkehrbar. Sie versprachen Innovation, Wachstum und Prosperität. Es stellte sich nicht mehr die Frage nach dem Ob, sondern nur noch nach dem Wann und mehr noch nach dem Wie. Vor allem, wenn es um die Massenvermarktung ging, denn nur die ist gewinnträchtig. Die globalen Elektrokonzerne ebenso wie spezialisierte Hersteller hatten die elektronische Datenverarbeitung zum primären Wachstumsgenerator erkoren. In Armonk und New York, in Phoenix und Bosten, aber auch in Paderborn und München ging man nun daran, einen Massenmarkt zu schaffen. Und auch wenn selbst in der westlichen Hemisphäre das Gros der Unternehmen immer noch nicht in der Lage war, die teuren Großrechner, Mainframe genannt, einzusetzen, konnte das die Richtigkeit der Wachstumsstrategie nicht in Frage stellen. Wenn komplex-und-teuer nicht erfolgsträchtig ist, muss man eben einfach-und-preiswert anbieten. Standardisiert, bedienerfreundlich, idiotensicher! Jedes Unternehmen, das wettbewerbsfähig bleiben wollte, würde diese Technologie brauchen. Beschlossene Sache! Herstellerstrategien, zur Umsetzung weitergegeben an Marketing und Vertriebseinheiten!«


Siegel war in seinem Element. Niemand konnte ihm vorwerfen, dass er mit dem Medium, dem er seine Karriere verdankte, nicht kritisch umging. Diese intellektuelle Distanz belebte seine Vorträge und er spottete weiter: »Wo kämen wir hin, wenn wir darauf warteten, dass die Entscheidungsträger unserer Kunden wirtschaftlich vernünftig reagierten? Die Masse handelt nicht rational! Oder glaubt jemand an den homo öconomicus? Nein, noch verlangte die halbe Welt nicht nach preiswerter, leicht bedienbarer, standardisierter Technologie für die Datenverarbeitung. Das musste die Computerindustrie schon selbst in die Hand nehmen. Wie hat es einer der führenden Hersteller so treffend formuliert: Der Markt sind wir! Super Slogan! Schade, dass uns das nicht eingefallen ist. Nachdem die Gurus das Strategiefeld aufbereitet hatten, wurde der Computer, präziser die EDV, die Elektronische Daten-Verarbeitung, von der Elektroindustrie zum universellen Heilsbringer erklärt, Mittelständler und Kleinunternehmer zu den präferierten Nutznießern der neuen Technologie. Die EDV verließ den Elfenbeinturm und begann die Straße zu revolutionieren, denn da liegt bekanntlich das Geld. Eine fast sozialistische Bewegung. Computer, Fortschritt und Wohlstand für alle! Und Sie sind gerade dabei, eine treibende Kraft in dieser Bewegung zu werden.« Ein Blick in die Gesichter der Bewerber zeigte ihm: Er war gut! Er kam an! Sie waren konzentriert bei der Sache und identifizierten sich mit ihr.


»Denn ein wenig Anschub braucht sie noch, die neue Heilslehre. Lobbyismus und Werbebudgets alleine reichen noch nicht in allen Fällen aus, der Versuchung zu folgen. Die Frage, die sich viele potenzielle Anwender im kleinen und mittleren Segment in der Vergangenheit stellten, lautete: Sind diese Bürocomputer wirklich in der Lage, die versprochenen Effizienzpotenziale zu realisieren? Sind sie risikolos einsetzbar, leicht anwendbar und sicher? Macht man sich eher lächerlich, wenn man der Technik vorbehaltlos traut oder wenn man ihr hasenfüßig misstraut? Wie viel Risiko darf man eingehen, wenn man als innovativer Vorreiter gelten will? Nun gut, Gott ist mit den Tapferen! Aber die Schlachtfelder sind voll von Beweisen des Gegenteils und deutsche Unternehmer sind keine Hasardeure. Selbst wenn man von den weichen zu den harten Faktoren wechselt, werden die Unsicherheiten nicht geringer. Wie sollte man die Preiswürdigkeit der Systeme beurteilen? Die Preis-/Leistungsdaten der Hersteller kann man leicht vergleichen, aber müsste nicht zu allererst die Konkurrenzfähigkeit der Maschine zum vertrauten Faktor Arbeit unter Beweis gestellt werden? Vergleiche, die kaum angestellt wurden und werden, da Unternehmer den pauschalen Nutzenbeteuerungen gerne glauben und Arbeitnehmer sich als Stelleninhaber nicht bedroht fühlen, höchstens technisch herausgefordert. Die Legionen der Kontokorrentbuchhalter und Kostenrechner, der Lohnbuchhalter und Provisionsermittler, der Sachbearbeiter und Verwalter, der Planer und Statistiker stehen zum ungleichen Kräftemessen im Ring. Zunächst einmal ist das nur Schattenboxen, denn in kleineren Unternehmen gehen mit der Anschaffung eines Computers keine Arbeitsplätze verloren. Die neuen Maschinen bieten mehr Möglichkeiten, aber agieren immer noch überwiegend im Mensch-Maschine-Dialog. Bevor man auf den Knopf drücken kann, um automatisch Rechnungen zu erstellen, Buchungen auszuführen oder Kosten zu verteilen, müssen viele Daten erfasst, korrigiert und verwaltet werden. Den sich selbst erschaffenden Automatismus gibt es auch in der Computerei nicht. Aber die prognostizierte Wirtschaftlichkeit der Systeme wird selten nachkalkuliert. Das gilt nicht als opportun, bei Technologien, die den Einstieg in neue Dimensionen bedeuten und außerdem ändert es nach der Anschaffung sowieso nichts mehr. Doch seien wir ehrlich, letztlich hat die Arbeitnehmerschaft nicht die Spur einer Verhinderungschance, denn auch die schützenden Institutionen und Organe – Arbeitnehmervertreter und Gewerkschaften – sind auf die Macht dieser Technologie nicht vorbereitet. Der Computer schafft nicht nur neue Möglichkeiten, die ohne zusätzlichen Personaleinsatz zu nutzen sind, es werden auch Menschen entlassen werden. Das war zu Adam Smith‘ Zeiten so, das hat Henry Ford auf die Spitze getrieben und es wird mit der EDV nicht aufhören. Ganz im Gegenteil.


Der Herstellerindustrie ist es innerhalb weniger Jahre gelungen, in den westlichen Industrieländern einen florierenden Markt für kleine Computer zu schaffen, die unter dem Gattungsbegriff Mittlere Datentechnik oder Small Business Systems verkauft werden. Das könnte Ihre Spielwiese werden, meine Herren, ihr Markt! Für kaum 50.000 DM kann man schon dazu gehören,« tönte Kurt Siegel marktschreierisch, »zum exklusiven Kreis der Computeranwender, der nicht mehr lange exklusiv bleiben wird. Dafür gibt es zum Einstieg Einplatzsysteme mit denen man etwa Finanzbuchführung und Personalabrechnung machen kann. Nach oben kennt die Skala keine Grenze, wenn man tief genug in die Tasche greift. Operatorloser Betrieb und einfach erlernbare Standardanwendungen sind die Zauberworte, die dem Mittelstand den Computer schmackhaft machen sollen. Aber, wie gesagt, es ist nicht alles Gold was glänzt. Es braucht noch etwas Pioniergeist, bevor man die Technik wirklich zu seinem Nutzen einsetzen kann. Aber war das bei anderen Schlüsseltechnologien unseres Jahrhunderts nicht genauso? Welchen unmittelbaren Nutzen hatten die ersten Automobile? Teuer, unzuverlässig, langsam! Oder das Fernsehen. Grausame Bildqualität und wenig Programmangebot. Selbst das mittlerweile unverzichtbare Telefon brauchte Jahrzehnte, bevor es die Qualität und vor allem die Anzahl der Teilnehmer hatte, die es wertvoll machen. Also freuen wir uns, dass es Unternehmer gibt, die nicht nur mit spitzer Feder rechnen, die sich von Initialproblemen nicht abschrecken lassen, die mehr an die Chancen innovativer Technologie glauben als die Risiken zu fürchten. Und helfen wir denen, die nicht ganz so weitsichtig oder risikobereit sind, beratend und vertrauensweckend auf den Weg. Denn bei aller Heilsgläubigkeit, auch die Innovationsorientierten und Imagebewussten wollen missioniert werden. In den Zeiten rasanten Wachstums reichen die hoch spezialisierten Truppen der technischen Berater und Ingenieure dazu nicht mehr aus. Die Branche muss ihre Kapazitäten drastisch erweitern, der Markt braucht frisches Blut. Vertriebs-Power! Leute wie Sie! Sie müssen die Bedürfnisse und Motivationen potenzieller Kunden erkennen und bedienen. Letztlich ist es nicht entscheidend, ob ein Käufer Rationalisierungspotenziale schöpfen, frühzeitig Innovationen nutzen oder einfach sein Image als vorausschauender Unternehmer aufpolieren will. Hauptsache er kommt an Bord und wird Teil der Bewegung. Früher oder später wird er diese Technologie sowieso verwenden – oder vom Markt verschwinden. Das ist so sicher, wie das Amen in der Kirche.« Siegel gönnte sich eine kurze Atempause, nahm einen Schluck Wasser.


»Sie meinen, das klingt nach aggressiven Verkaufstechniken, nach »Hacken-bis-Blut-kommt«, nach Übervorteilung? Nein! Das ist einfach eine Welle, die ins Rollen gekommen ist, die man nicht mehr stoppen kann. Eine Welle, von der man entweder unter Wasser gedrückt wird oder von der man sich tragen lässt. Hat ein Unternehmer sich einmal entschieden, auf ihr zu reiten, wird er ihr vertrauen und nimmt dabei gewisse Risiken in Kauf. Die Kognitive Dissonanz in der Entscheidungsphase weicht unmittelbar einer Vertrauenseuphorie und Aufbruchstimmung nachdem die Würfel gefallen sind. Selbst bei Problemen in der Anlaufphase wird der Kunde Ihnen keine Vorwürfe machen, wenn Sie ihn gut betreuen. Der neue Anwender tritt in eine Gemeinschaft ein und der Vertriebsbeauftragte muss dafür sorgen, dass diese Gemeinschaft kein Bund der Unwissenden, Abhängigen und Alleingelassenen wird. Der Verkäufer wird zum Berater und damit zum Vertrauten und langjährigen Begleiter des Kunden. Sie, die Vertriebsbeauftragten, können zu Schlüsselspielern in einem Milliardenspiel werden.«


Der Personalchef verstummte und schaute abwartend in die jungen Gesichter der Hoffnungsträger. Qualifiziert, ambitioniert und motiviert, aber ohne Sachkenntnisse und weitgehend unerfahren. Das ist der Lauf der Dinge, dachte er. In den Betrieben wie auch an der Verkaufsfront bemächtigten sich die Dilettanten der EDV. Waren die Vermittlung und der Einsatz der Großrechner noch ein spezialisierter technischer Beratungsprozess gewesen, kann die Mittlere Datentechnik mit überwiegend vertrieblichen Mitteln im Markt etabliert werden. Eine Aufgabe, weniger für begabte Ingenieure als für clevere Vertriebsmanager. Die Experten übergeben den Stab an die Profiteure. Eine Gesetzmäßigkeit, wenn eine Innovation den Weg in die Massenverwendung findet. Und diese Technologie war genau auf diesem Weg. Unverkennbar und mit immensen Zuwächsen, aber immer noch am Anfang. Die, die hier auf ihre Testergebnisse warteten und den Einstieg in die Branche schafften, würden im Laufe ihres Berufslebens nie mehr aufhören zu lernen. Zu schnelllebig ist diese Materie, zu häufig wird sich das Wissen umschlagen. Wer aufhörte zu lernen, wer sich zurücklehnte, würde scheitern, soviel war klar.


Und so startete denn die Computereuphorie nicht nur einen riesigen Vertriebsapparat, sondern auch eine immense Ausbildungsmaschinerie. Zum Einstieg legten die potenten Hersteller spezifische Ausbildungsprogramme zur Erweiterung ihrer Vertriebskapazitäten auf. Berufsanfängern wurden die Grundbegriffe der Branche, der Produkte und eines erfolgreichen Verkaufsprozesses beigebracht. Nach zwölf Monaten wurden die Besten in lokal agierende Vertriebsteams integriert. Ein exklusives Verkaufsgebiet oder eine definierte Zielgruppe, gepaart mit einer erfolgsbezogenen Provisionsreglung waren die Fleischtöpfe, an denen die frisch gebackenen Verkäufer sich laben konnten. Töpfe so gut gefüllt mit Anreizen aller Art, wie es sie in der produzierenden Industrie vorher nie gegeben hatte.


»Die Boston Computer Corporation, kurz Boscom, ist ein weltweit agierender Konzern, der Produktion und Vertrieb von Datenverarbeitungsanlagen betreibt. In Deutschland zeichnet die Deutsche Boscom GmbH für dieses Geschäftsbereich verantwortlich. Die immensen Wachstumspotentiale der Mittleren Datentechnik erfordern eine Erweiterung unserer Vertriebskapazitäten. Berufseinsteigern und Herren mit Vertriebserfahrung aus verwandten Branchen wird eine überdurchschnittlich dotierte Laufbahn als Vertriebsbeauftragter MDT (Mittlere Datentechnik) mit besten Aufstiegschancen geboten. Voraussetzung dafür ist die erfolgreiche Teilnahme an einem zwölfmonatigen Ausbildungsprogramm in Theorie und Praxis. Herren mit qualifizierten Hochschulabschlüssen in Wirtschafts- und Naturwissenschaften, sowie überdurchschnittlich erfolgreiche Verkäufer mit bis zu drei Jahren Berufserfahrung können ihre vollständige Bewerbungsmappe an nachfolgende Adresse senden.




Kapitel I


Gefährlich flott unterwegs, konstatierte der Beobachter des Fahrzeugs, das sich in frostiger Winternacht mit aufgeblendeten Scheinwerfern und hoher Geschwindigkeit seinem Standort näherte. Zufrieden registrierte er Sekundenbruchteile später das gequälte Aufheulen eines hochgezüchteten Motors. So hörte sich ein Alfa Romeo an, der unter brutalem Einsatz der Motorbremse entschleunigt wird. Der Wagen wurde mit einem waghalsigen Manöver in die Einfahrt des Parkplatzes gesteuert, auf dem ein ungeduldiger Mann ein Ende des Wartens ersehnte. Suchend streiften die Scheinwerfer des italienischen Neuankömmlings die geparkten, in der Dunkelheit schwer zu unterscheidenden Karossen. Nach erfolgreicher Ortung glitt die Alfetta fast geräuschlos in die Lücke neben dem Wagen des Wartenden. Der stieg fröstelnd aus seinem abgekühlten Gefährt und okkupierte eilig den wohlig warmen Beifahrersitz im Auto der sehnsüchtig erwarteten Geliebten, mit der er unmittelbar nach dem Jahreswechsel verabredet war. Er hoffte, dass er wie so oft schon, mit ihr eine aufregende Nacht im Sinnenrausch erleben würde.


Sie trafen sich vor einem Hotel südlich von Düsseldorf. Äußerlich ein biederer Landgasthof, rühmte es sich »feiner deutscher Küche« und wurde diesem Anspruch dank eines hervorragenden Kochs immer gerecht. Eine umfangreiche Auswahl deutscher und französischer Weine rundete das hervorragende Angebot des Hauses ab. Die Restauration war auf mehrere, ineinander verschachtelte Räume verteilt, die im altdeutschen Stil ausgestattet waren, wie es in der Einleitung zur Speisenkarte hieß. Holzüberladene Räume mit wuchtigen Balkenkonstruktionen und abgehängten Decken mit Holzprofilen, holzgerahmte Nischen mit schweren Eichenmöbel, gepolsterte Bänke und Stühle, Tischdecken, die fast bis auf Boden reichten, Bilder mit ländlichen Motiven in ausladenden Rahmen, Trockenblumen und gusseiserne Leuchter. Ein erdrückendes Ambiente, aber wie geschaffen für Leute, die sich an einem unverfänglichen Ort verstecken wollten. Möglichst unsichtbar in einem belebten Umfeld, um sich ungestört von lästigen Beobachtern miteinander beschäftigen zu können. Und nach einem opulenten Mahl konnte man sich in komfortabel eingerichtete Zimmer zurückziehen.


Ihr Mann war an diesem Sonntagabend zu einer Dienstreise aufgebrochen, was ihr den Freiraum gab, den sie brauchte, um sich keinen Fragen stellen zu müssen. Wenn ihr Gatte zu Hause war und sie wollte ihren Geliebten sehen, schob sie einen Damenabend mit einer guten Freundin vor, von der sie uneingeschränkt Rückendeckung bekam. Aber das war ihre Sache. Wie immer wollte der Liebhaber, der in keiner festen Beziehung lebte, sich so schnell wie möglich mit dem Subjekt seiner drängenden Begierde in die Intimität eines Hotelzimmers zurückziehen und ihre Reize in allen Variationen auskosten. Doch zuvor würde es ein delikates Abendessen geben, zur Einstimmung und sukzessiven Steigerung des Begehrens. Sie sah ihn an und blieb passiv, wohl wissend, dass sie ihn auf die Folter spannte. Dass sie zehn Minuten zu spät kam, kümmerte sie nicht.


»Na«, fragte sie spitzbübisch. »Wie ist die Stimmung?«


»In gespannter Erwartung.«


»Bezogen auf den Abend oder deinen neuen Job?«


»Eins nach dem anderen. Alles zu seiner Zeit.«


Wieder vergingen einige Sekunden, bevor sich ihre Spannung löste und sie sich endlich mit einer 180-Grad-Drehung aus dem Fahrersitz hob und sich in seine Arme fallen ließ. Er zog sie an sich und streichelte ihre Haare, die Schultern, das Gesicht. Sie seufzte und schnurrte selig, Wohlbehagen verströmend.


»Das werde ich vermissen in den nächsten Wochen. Das Streicheln, das Berühren, das Prickeln auf der Haut. Mach weiter, das tut gut.«


Er nahm ihr Gesicht in die Hände und küsste sie auf den leicht geöffneten Mund, der weich war, wie warmer Nougat. Er saugte ihre Oberlippe an und zeichnete mit seiner Zungenspitze ihre Form nach. Dann ließ er sie in in ihren Mundwinkel wandern, spielte ein wenig, merkte wie sich ihre Zunge langsam auf die seine zubewegte. Eigentlich wollte er das neckische Spielchen noch fortführen, sie hinhalten und weiter reizen. Aber als er ihre Zunge fühlte, zärtlich kitzelnd, wie die eines Kätzchens, schwand eine Beherrschung. Sie war hochgradig stimuliert und sensibilisiert. Wenn er jetzt sein Gesicht in ihrem Schoss drücken könnte, würde er dort die gleiche Zartheit finden.


Sie pressten ihre Lippen, ihre offenen Münder aufeinander, saugten, ließen ihre Zungen spielen, trennten sich schwer atmend und begannen von vorne. Irgendwann, nach einer Ewigkeit von fünf oder sechs Minuten, zog sie mit einer lasziven Bewegung ihren Unterkörper, der noch auf dem Fahrersitz lag, auf seinen Schoß, wo sie sich mit angezogenen Knien rittlings auf ihn hockte. Für sie gab es keinen Grund sich ihrer hautengen Hose zu entledigen. Nicht wenn sie so erregt war wie jetzt. Er glitt in seinem Sitz einige Zentimeter nach unten. Stolz geschwellt zeichnete sich sein erigiertes Glied unter grobem Denim ab. Sie schob ihr Becken nach vorne und drückte ihre Vulva auf die Wölbung zwischen seinen Beinen. Er fühlte die Hitze ihres Schoßes.


»Verzeih mir, ich brauche ein wenig Entspannung.«


Aufrecht, mit durchgedrücktem Kreuz, saß sie auf seinen Schenkeln, ihr Gesicht dicht vor dem seinen. Aber sie wollte jetzt nicht liebkost werden, kein sanftes Spiel der Lippen. Die Hände ihrer ausgestreckten Arme lagen auf seinen Schultern. Sie begann ihr Becken in kurzen, rhythmischen Stößen vor und zurück zu bewegen. Die Reibung der Stoffe übertrug sich mit hoher Intensität auf ihre Genitalien. Es bedurfte keiner großen Fantasie sich vorzustellen, welche Auswirkungen der Druck seines Schwellkörpers auf ihre Klitoris haben würde. Genau an dieser Stelle setzte sie auf und rieb mit kurzen Bewegungen, die erst etwas ausladender wurden, als ihr Höhepunkt unmittelbar bevorstand. Während des rhythmischen Aktes schien ihr Stöhnen nach innen zu gehen, die Mundhöhle nicht zu verlassen. Aber als sie ihren Höhepunkt erreichte, brach es aus ihr heraus. Sie warf ihren Kopf nach vorne, brachte ihren weit aufgerissenen Mund an seine Halsbeuge und erstickte sich fast selbst, durch das auf seinen Hals gepresste Luft-/Lautgemisch. Dann küsste sie ihn heftig auf die Lippen, legte die Stirn an seine und seufzte, ihre Erregung im Abklingen. Eine nachhaltige Demonstration von leidenschaftlichem Sex, leider viel zu kurz.


»Was soll ich dir eigentlich verzeihen,« fragte er.


»Das ich mich so eigennützig deines Geschlechts bediene. Fühlst du dich ausgenutzt?« Sie kokettierte.


»Ausgenutzt? Ich fühle mich bestens unterhalten. Eine hemmungslose Frau zu erleben, die sich mit so geringen Aufwand einen Höhepunkt verschafft, ist beeindruckend. Vor allem, wenn das so authentisch abläuft wie bei dir. Und ich bin sicher ich werde später noch auf meine Kosten kommen.«


»Glaubst du, ich kann in meinem Zustand unter Menschen? Wie seh‘ ich aus?«


»Na ja, deine Haare sind etwas verschwitzt und dein Makeup hat gelitten. Das Gesicht strahlt leicht gerötet und deine Augen leuchten. Ich würde sagen, du siehst aus, wie frisch gevögelt. Jeder im Lokal wird mich beneiden.«


»Das klingt gut! Lass‘ uns reingehen.«


Der triste Funktionsbau war dem kalten Licht der Morgensonne schonungslos ausgeliefert. In der winterlichen Kargheit des Mittelgebirges bildete er keine ideale Kulisse für einen Heldenauftrieb! Aber das störte die Auserwählten nicht. »So eine blasierte Meute,« dachte Tenzer, amüsiert-verächtlich »berstend vor Optimismus und Selbstgewissheit.« Sie waren hier, weil sie die Besten waren. Gekommen, um den finalen Erfolgsschliff zu erhalten. Goldschnitt sozusagen! Jeder einzelne bereit, über sich hinaus zu wachsen. Zu leisten, was nur die Besten leisten können. Zu erreichen, was für weniger Begabte unerreichbar ist. Durchzustehen, was Schwächere nicht durchstehen können. Zu gestalten, wo schlichten Geistern die Phantasie fehlt. Erfolgreich zu sein, wo andere versagen. Sie würden der Welt zeigen, dass hier eine Generation heran gewachsen ist, die ihre Messlatte höher legt als ihre Vorgänger, viel höher. Und sie trotzdem überspringt! Es war der richtige Zeitpunkt, die Welt zu verändern und sie traten an, um genau das zu tun. Und auch wenn der Teil der Welt, den sie gestalten und beherrschen sollten, nur einen Mikrokosmos darstellte, verfügte er doch über genügend Substanz um ihren Zukunftsansprüchen gerecht zu werden: Erfolg, Vermögen, Status und Attraktivität! Die selbstverständlichen Ingredienzien modernen Heldentums. Was sonst soll man anstreben, wenn keine Unschuldigen zu retten, keine Schlachten zu schlagen und Mondspaziergänge bereits Historie sind. Sie wussten um ihr nicht ausgeschöpftes Potenzial, waren nie in einem Maße gefordert worden, das sie gezwungen hätte, an ihre Grenzen zu gehen. Da lagen Energiereserven brach. Mentale Kraft war in verschwenderischem Überfluss vorhanden und intellektuelle Brillanz harrte der Entfaltung. Halleluja! Nichts würde sie davon abhalten, High Performer zu werden. Bisher hatten sie mit dosiertem Einsatz ihre Ziele erreicht. Genau soviel Zeit und Energie eingesetzt, wie vonnöten waren, um ihre selbstgesteckten Ziele zu erreichen. Prüfungen, Diplome, Abschlüsse und Eroberungen. Nicht mehr, als Seelennahrung oder Erfolgserlebnisse zur Pflege des Selbstbewusstseins. Sie wussten, dass diese Erfolge nur Durchgangsstationen markierten. Checkpoints, die es zu passieren galt, um auf das folgende, breitere Teilstück der Straße zu gelangen. Sprungbretter, die das Erreichen des nächsthöheren Ziels erleichterten. Gut soweit, aber nur kleine Schritte, die nun mit einem großen Sprung gekrönt werden mussten, um optimale Karrierevoraussetzungen zu schaffen. Das hatten sie verstanden und es minderte ihre Euphorie in keiner Weise, dass sie dafür noch hart arbeiten mussten. Denn sie wurden präpariert, einer technischen und wirtschaftlichen Revolution den Weg zu bereiten. Sie hatten den Marschallstab im Tornister. Waren prädestiniert. Hatten ihre Fahrkarten zur Zielstation Elite bekommen. Sie durften Anlauf nehmen, um zu springen. Jeder von ihnen hatte seine eigenen Vorstellungen, was das nahende Schlaraffenland für ihn bereithalten würde. Vor wenigen Wochen noch waren mondäne Häuser, exklusive Sportwagen und extravagante Frauen Teil einer entfernten Traumwelt gewesen. Aber jetzt wähnten sie sich näher am Ziel und begannen, ihre Träume in konkretere Vorstellungen fassen. Till Tenzer, der sanguinische Klischeeverächter in der Schar der Auserwählten, ließ Bewerbungsverfahren und Einstellungsprozess vor seinem inneren Auge Revue passieren. Mit Abstand betrachtet, kam ihm manches surreal vor. Man hatte sie schwindelig gespielt. Doch niemand hatte versucht zu verdecken, dass der Wettbewerb um die besten Nachwuchskräfte mit allen Mitteln der Motivationstechnik geführt wurde. Das Rekrutierungsmanagement hatte gute Arbeit geleistet, die Besten der Besten selektiert. Was hätte es verändert, wenn sie gewusst hätten, dass Sehnsucht und Fantasie ihren Leistungswillen und Erfolg entscheidender beeinflussen würden, als Ausbildung und Intelligenz. Sie würden auf einen Typus getrimmt werden, dem das Unternehmen, das sie bezahlte, die höchsten Erfolgschancen im Wettbewerb der Vertriebssysteme einräumte. Weitgehend unabhängig von den Produkten, die sie verkaufen sollten und völlig losgelöst von jedwedem epochalen Wandel. Aber wen kümmerte das in dieser Zeit. Die gesetzliche Stabilisierung der Wirtschaft noch nicht ganz verdaut, die Grenzen des Wachstums vor Augen, der Ölpreisschock kaum überstanden, und immer noch steigende Arbeitslosenzahlen. Wer will jetzt den Spielverderber geben. Neues Spiel, neues Glück. Man musste nur mitspielen dürfen.


Nun waren sie also hier, die ultimativen zwei Dutzend, herauskristallisiert aus den Testverfahren im Bewerbungsprozess. Trainees nannte man sie, die erfolgreichen Absolventen, ambitioniert; Auszubildende hätte zu trivial geklungen, nach unreifen, blassen Lehrlingen. Am ersten Arbeitstag des Januars hatten sie sich an diesem abgelegenem Ort eingefunden, um in der Abgeschiedenheit alle Konzentration auf ihr Karriereprogramm zu lenken. Nach dem Einstellungszeremoniell in den gediegenen Vertriebsniederlassungen bot das Ausbildungs- und Schulungszentrum der Boscom, ihr Zuhause für die nächsten Monate, eine desillusionierende Erfahrung. Trist, funktional, abgelegen. Zehn Kilometer entfernt von der nächsten Stadt, Berndorf. Kein Ort für Träumer. Da traf es sich gut, dass Tenzer lernen wollte, Erfahrungen sammeln und Geld verdienen. Die hehren Erfolgsversprechungen waren ihm ebenso suspekt wie gleichgültig und so war es ihm nicht unlieb, dass er nach dem Hochglanz-Brimborium in der Einstellungsphase so schnell auf den Boden der Tatsachen zurück geholt wurde. Man hatte ihm bezahltes Lernen, die Chancen einer Zukunftsindustrie, herausragende Projekte und leicht zu erwerbenden Wohlstand in hellen Farben geschildert. Reichtum, Image und Glück! Und für all das, sollte er nur seine Zeit und seine Fähigkeiten einbringen? Das klang nach schlecht kaschierter Bauernfängerei. Es war ihm suspekt, wenn man ihm Gutes tun wollte, ohne dafür einen adäquaten Preis zu nennen. Wer Rechte erwerben will, muss dafür bezahlen! In welcher Währung auch immer. Wer schenkt, hat Mitleid oder erwartete eine Gegenleistung, die noch zu definieren ist. Keine Situation, in der sich jemand wohl fühlen kann, der in der Enge einer niederrheinischen Kleinstadt aufgewachsen ist und klare Fronten braucht. Mit dem Plattenstil dieses ehemaligen Landschulheims konnte er sich leichter anfreunden, als mit der Granitfassade der Boscom-Geschäftsstelle in Düsseldorf. Hier roch es nach Schweiß, hier stellte man Forderungen, hier musste man sich durchbeißen. Keine Operettenlandschaft mit Wohlfühlgarantie. Das war ein Umfeld, in dem er reüssieren konnte.


Horst Baum hieß der Mann, der die Truppe auf harte Arbeit und ein leistungsgesteuertes Auswahlverfahren einschwören sollte, ohne ihre Begeisterung und intrinsische Motivation zu beschädigen. »Meine Herren, ich begrüße Sie am Anfang einer großen Karriere!« Er machte eine kleine Pause, um die Wirkung seiner Worte zu unterstreichen. Doch bevor er weiterreden konnte, unterbrach ihn ein Teilnehmer mit der harschen Feststellung: »Das war eine billige Verballhornung der euphorischen Begrüßung eines talentierten Mannes durch einen bedeutenden Mann.« Der ehemalige Buchhändler Matthias Harder war jederzeit in der Lage mit einem passenden Zitat eine Diskussion zu bereichern oder zu beenden. Wer auf weitere Erklärungen wartete, wurde enttäuscht. Auf Nachfrage, später am Tag, würde man von Harder mit einem Ernst-Jünger-Zitat abgespeist werden: »Wer sich selbst kommentiert, geht unter sein Niveau.«


Doch zunächst verdarb er in den ersten Minute eines neuen, großen Zeitalters Horst Baum einen gelungenen Einstieg. Schau an, ein Thoreau-Kenner, konzedierte Tenzer erstaunt, aber so ungeschickt, den Vorturner gleich beim Aufgalopp mit einer Blutgrätsche zu stoppen.


Ihr Ausbildungsleiter, der offiziell Programmdirektor hieß, klatschte einmal in die Hände und setzte eine betont freundliche Mine auf, um den Rohrkrepierer zu überspielen. Er schaute seine Gruppe aus hellen, klaren Kinderaugen an, wie Menschen das tun sollten, wenn sie Offenheit und Vertrauen signalisieren wollen. »So ist es richtig,« beschwichtigte er. »Unmittelbar und ungezwungen den Dialog aufnehmen. Nähe zum Gegenüber herstellen. Ihm zeigen, wie man ist, als Mensch und Partner, aber auch, dass man ihn akzeptiert und auf Augenhöhe mit ihm umgehen will. Das ist das A und O Ihres zukünftigen Erfolgs. Damit werden wir uns in den nächsten Monaten intensiv beschäftigen. Mit erfolgreichem Verkaufen!«


Gute Contenance, dachte Till, der Baum unterstellte, dass er Harder am liebsten in den Arsch getreten hätte. Viel mehr konnte man aus dem verfahrenen Auftakt nicht machen. Aber bevor sich Sympathie entwickeln konnte, verpasste der Seminarleiter ihm eine volle Breitseite.


»Bei allem, was wir Ihnen vermitteln können, Grundlagen, Methoden oder Verhaltensweisen, wird doch jeder von Ihnen seinen eigenen Weg zum Erfolg finden müssen. Vertriebserfolg ist nicht standardisierbar und zum Glück kann man ihn auf unterschiedlichen Wegen erreichen. Aber eine Grundvoraussetzung ist unabdingbar: Ein guter Verkäufer muss Menschen lieben!«


Während die meisten im Raum Zustimmung murmelten, die bisher abwartend in die Stuhllehne gedrückten Oberkörper entspannter nach vorne lehnten und ihre Gesichter in gelockerter Erwartung dem Redner zuwandten, fühlte der skeptische Zuhörer Tenzer seinen Magen verkrampfen. Menschen lieben? Grundsätzlich? Als kategorischer Imperativ? Noch bevor man sie genauer kannte und ihnen auf den Zahn gefühlt hatte? Diese inkompetente, unzuverlässige Masse minderbemittelter Ignoranten sollte er nicht nur als manipulierbare Opfer betrachten, sondern voll und ganz akzeptieren, sogar mögen? Unsinn! Denen konnte man auch anders beikommen. Mit guten Argumenten, ausgefeilter Gesprächstechnik, Psychologie und Cleverness. Das wäre doch gelacht! Wozu sonst waren sie denn hier?


»Und versuchen Sie nicht zu täuschen« fuhr Baum fort. Menschen merken sofort, wenn man sie nicht respektiert Sie werden intuitiv und unmittelbar erkennen, wenn Ihre Worte nicht mit ihren Einstellungen und Meinungen im Einklang sind. Man wird Ihnen nicht glauben, wird Ihnen nicht vertrauen und Ihnen – im wahrsten Sinn des Wortes – nichts abkaufen. Vertrauen muss ab der ersten Minute aufgebaut und intensiviert werden. Wenn Sie das nicht erreichen wird das beste Produkt, der günstigste Preis und die geschickteste Verhandlungsführung Ihnen nicht helfen, den Partner zum Abschluss zu bewegen.«


Er sprach mittelschnell und nicht zu laut, artikulierte sauber und vermied Fremdworte weitgehend. Während er sprach, wanderten seine Augen unablässig über das Auditorium. Sein Blick ging nie ins Leere, immer hatte er zu einem Zuhörer Blickkontakt. Er stand etwas zu breitbeinig im vorderen Bereich des Mittelgangs der U-förmig angeordneten Tische. Stand fast wie ein Golfer beim Abschlag, aber mit durchgedrückten Knien. Ab und an machte er einige Schritte nach vorne. Wenige nur, damit ihm niemand in den Rücken sehen musste. Nach einigen Sätzen ging er wieder in seine Ausgangsposition zurück. Rückwärts, ohne sich umzuschauen. Er gestikulierte sparsam mit Armen und Händen. Die Arme immer vor dem Bauch geöffnet, die Handrücken selten nach oben gekehrt. Glatt rasiert, das volle, dunkle Haar kurz geschnitten und sorgsam aus dem Gesicht gekämmt. Er trug eine typische Verkäuferuniform: dunkelblauer Einreiher, weißes Hemd mit Button-down-Kragen, dazu eine Krawatte in einem weichen Bordeaux-Ton, die am Hals nicht fest geschlossen war. Tenzer vermerkte interessiert, dass Baum keine weißen Socken trug, die doch zum Verkäufer-Outfit gehörten wie Ketchup zur Currywurst. Baum war bestenfalls mittelgroß. Dadurch wirkte er nicht erdrückend oder gar bedrohlich, war aber körperlich durchaus präsent. Unzweifelhaft war er der Chef im Ring, aber es gelang ihm, locker und unprätentiös aufzutreten. »Wenn Sie die Seminarinhalte zu Verhandlungstechnik und Rhetorik in diesem Sinn verinnerlichen können, werden Sie auch in der Lage sein, sie erfolgreich umzusetzen. Wenn Sie das nicht annehmen können, haben Sie ein Problem.«


Baum machte zwei Sekunden Pause, nachdem er seine Kern-Botschaft abgesetzt hatte. Dann legte er die Hände wieder zusammen und lächelte in die Runde. »Ich will Sie nicht gleich mit der ersten Vorlesung berieseln, aber das was ich eingangs sagte, ist nicht nur wichtig für einen optimierten Verkaufsprozess. Es sind auch die Spielregeln für die nächsten zwölf Monate: Vertrauen, Respekt und Leistungsbereitschaft!


Vertrauen! Sie haben sich in den Veranstaltungen und Gesprächen mit uns davon überzeugt, dass wir das richtige Unternehmen für Sie sind. Wir sind ein weltweit agierender Konzern, haben eine exzellente wirtschaftliche Basis und sind im Markt mit Produkten etabliert, die ein überdurchschnittlich gutes Preis-/Leistungsverhältnis haben. Sie bringen ihre Fähigkeiten und Kenntnisse und – vor allem – ihre Persönlichkeit ein. Damit investieren Sie eine Menge. Aber auch wir investieren. Die Ausbildungsphase wird uns pro Teilnehmer durchschnittlich 80.000,- DM kosten, obwohl heute niemand weiß, wer von Ihnen wie lange und wie erfolgreich für uns tätig sein wird. Aber diesen Vorschuss sind Sie uns wert. Das ist doch was, oder?


Respekt! Seien sie versichert! Ich habe Respekt vor Ihnen, großen Respekt. Weil ich Ihre Lebensläufe kenne, Ihre Zeugnisse und selbstverständlich auch die Beurteilungen aus den Einstellungstests. Dieser Respekt wird sich in vielen Fällen im Laufe dieser Maßnahme noch erhöhen, wenn ich Sie noch besser kennengelernt habe. Und in zwei oder drei Jahren werden einige von Ihnen erfolgreicher sein, als ich jemals war. Weil ich so viel von Offenheit und Vertrauen rede und vom Umgang auf Augenhöhe, finden Sie in ihren Tischunterlagen meinen Werdegang inklusive der Umsätze und Provisionszahlungen, die ich während meiner letzten Jahre als Verkäufer erreicht habe. Ich möchte Ihnen zeigen, dass ich kein blutleerer Theoretiker bin und auch unter Beweis stellen, dass man bei uns als erfolgreicher Verkäufer nach kurzer Zeit bereits sehr viel Geld verdienen kann.


Leistungsvermögen! Nein, winken Sie nicht zu schnell ab! Selbstverständlich wissen wir, was Sie können und bisher geleistet haben. Nicht umsonst sind Sie aus 260 Kandidaten, die die Assessment-Center durchlaufen haben, ausgewählt worden. 24 von 260! Darauf können Sie stolz sein und es ist sicher nicht falsch, wenn Sie sich einer gewissen Elite zugehörig fühlen. Wir werden alles tun, dieses Gefühl zu stärken und Sie noch besser zu machen. Aber! Leistungsvermögen bedeutet noch nicht Leistungsfähigkeit. Und selbst die Fähigkeit, sein Können richtig einzusetzen, bedeutet noch nicht, dass jeder Einzelne dazu auch bereit ist. Viele von ihnen von Ihnen sind direkt nach dem Hochschulabschluss zu uns gekommen. Sie bringen eine Reihe von hervorragenden Voraussetzungen mit, um in diesem Beruf erfolgreich zu sein. Doch gute Verkäufer werden nicht im akademischen System herangebildet. Auch werden sie, wenn sie extrem erfolgreich sein wollen, große Teile ihres Lebens dem Beruf unterordnen müssen. Oder soll ich sagen: dem Erfolg. Das will nicht jeder, das hält auch nicht jeder durch. Wir haben auch einige Herren bei uns, die bereits erfolgreich im Vertrieb tätig waren. An ihre Adresse möchte ich den Appell richten, sich nicht zu sicher zu fühlen. Zum einen waren Sie in anderen Branchen erfolgreich, zum anderen wissen weder Sie noch wir, ob wir schlussendlich zueinander passen. In diesem Programm werden alle hart arbeiten müssen und alle werden davon profitieren. Wir werden sicher sein, die richtigen Leute an Bord zu haben; Sie werden ihre bisherige Ausbildung fundiert anreichern können und ausgezeichnete Erfolgsvoraussetzungen erwerben. Da wir gerade beim Thema Leistung sind, auch im Sinne von Vertrauen und Respekt, wir planen grundsätzlich aus jeder Maßnahme dieser Art fünfzehn Teilnehmer in unsere Vertriebsmannschaft zu übernehmen.«


Wie paralysiert sanken die Oberkörper in die Stuhllehnen, Augenpaare wandten sich vom Redner ab und suchten Kontakt zu anderen Betroffenen. Einige ignorierten die mühsam angeeigneten Regeln kommunikativer Körperhaltung und verschränkten die Arme vor der Brust. Die Forschen schauten mit ironischen Lächeln und leicht hochgezogenen Brauen in die Runde, den Eindruck vermittelnd, sie hätten es schon gewusst. Hochschulabgänger sahen sich im Nachteil gegenüber den Vertriebserfahrenen, während die Praktiker mit Schrecken an die didaktischen Anforderungen des kommenden Kursprogramms dachten. Voll in die Eier, dachte Tenzer süffisant. So leicht gerät sie ins Wanken, die eben noch selbstgewisse Elite. Harder ließ ein Zitat vermissen und Horst Baum wieder einmal durch Schweigen seine Worte wirken. Er ließ sie fünf Sekunden schmoren, bevor er wieder anhub zu reden.


»Wenn ich sagte, wir planen fünfzehn Übernahmen, heißt das nicht, dass es nicht auch mehr werden können. Und wenn wir in dieser Ausbildungsmaßnahme vierundzwanzig gute Verkäufer finden, die außerdem noch zu uns passen, werden wir sie alle übernehmen. Sie können mich beim Wort nehmen. Na, ist das was?


Seien Sie selbstbewusst, gehen Sie in die Offensive. Gute Verkäufer sind selten und deshalb hochbegehrt. Die Boscom GmbH hat in Deutschland etwa 300 Verkäufer, und wir möchten jedes Jahr mindestens 50 neue Kollegen in die Vertriebsmannschaften der Geschäftsstellen integrieren. Aus Trainee-Programmen wie diesem, aber auch durch Rekrutierung von Mitarbeitern aus der Branche.« Er unterbrach den Fluss seiner wohlgesetzten Worte und ließ wieder einige Sekunden verstreichen.


»Schluss jetzt mit dem Monolog. Das war notwendig für den Anfang, aber in einem Verkaufsgespräch wäre das bereits der Anfang vom Ende gewesen.« Er drehte sich um und ging zu seinem Schreibtisch, der quer zur Sitzordnung der Teilnehmer stand. Im Gehen schälte er sich aus seinem Jackett, das er lässig über den Tisch warf. Dann lehnte er sich an die Vorderkante des Tischs und stemmte sein Gesäß mit aufgestützten Armen auf die Tischplatte. Mit leicht vorgebeugtem Oberkörper blieb er dort sitzen und schaute neckisch-herausfordernd in die Runde. Seine Beine, die aufgrund seines Wuchses den Boden nicht berührten, baumelten vor dem Schreibtisch. »Auf geht‘s, Sie müssen viele Fragen haben.«


Tenzer musterte die Mannschaft, ausschließlich Männer. Selektiert aus mehreren Bewerberrunden – Assessment-Center oder ACs wie man heute sagte – an unterschiedlichen bundesrepublikanischen Standorten. Alle zwischen Mitte Zwanzig und Dreißig. Mit einer Ausnahme. Ein Mittdreißiger mit blondem, streng gescheitelten Haar, dessen verkrampfte Körperhaltung nicht auf Wohlbefinden schließen ließ. Klaus Vosloh stand auf seinem Namensschild. Auf den ersten Blick eine völlig heterogene Runde. Die meisten im Anzug, aber nicht alle. Viele schlank, einige etwas kompakter, niemand so schlaksig wie er selbst. Mittelgroße waren unter ihnen, aber überwiegend Leute mit Gardemaß. Zwei Glatzköpfe mit dünnem Haarkranz, davon einer von drei Bartträgern, er selbst der einzige Langhaarige. Selbstverständlich keine Frauen! Was hatten auch Frauen in einer Trainingsmaßnahme für Investitionsgüter zu suchen. Klar, das hier ist eine Männerdomäne. Auch in der Auswahlveranstaltung an der er teilgenommen hatte, hatte er keine Frau gesehen. Der Test war eine Farce gewesen. Die üblichen Sachen. Logisch-analytisches Denken, Analogien, Zahlengebundenes Denken, Wortgebundenes Denken, Konzentrationsübungen und Diskussionsrunden. Alles lächerlich einfach und vor Ablauf der vorgegebenen Zeitfenster lösbar. Er hatte ausreichend Pausen bevor der nächste Test losging. Umso erstaunter war er, dass er jetzt nur einen anderen der Teilnehmer, die mit ihm getestet wurden, wieder traf. War nur einer durchgekommen oder hatten sich die anderen seinem Gedächtnis nicht eingeprägt? Wer waren wohl die schärfsten Konkurrenten? Niemand verströmte furchterregende Souveränität durch bloße Präsenz. Blieb abzuwarten, was die Burschen zu bieten hatten, wenn sie sich artikulieren mussten. Was würde entscheidend sein? Aussehen und Auftreten, Eloquenz und Verhandlungsgeschick, Fachwissen und analytische Fähigkeiten, oder Jovialität und Anpassungsfähigkeit, was am besten zu Baums Menschen-lieben passte. Was auch immer es sein würde: Er würde erfolgreich absolvieren, zu den Besten gehören, bis zum Abschluss dabei bleiben, ein Vertragsangebot bekommen. Und warum? Weil er wusste, das die verlockenden Versprechen Schimären waren, weil er Menschen nicht liebte und vor allem, weil er den Job nicht haben wollte. Der Weg war das Ziel; ein Jahr bezahltes Lernen.


Genau genommen steckte er jetzt in dieser Maßnahme, weil er sich ab und an eine gewisse Überheblichkeit nicht verkneifen konnte und er dann zu stur war, sich zu korrigieren. Während der letzten beiden Semester seines Studiums der Betriebswirtschaft bekam er es mit einem Dozenten für Soziologie und Psychologie zu tun, dem er sich in tiefer Abneigung verbunden fühlte. Manchmal weiß man nicht, warum man einen Menschen nicht mag, versucht es auch gar nicht zu verstehen. Fundamentale Dissonanz braucht keine Erklärung. Aber es lag klar auf der Hand, was Tenzer, der sich für einen vorurteilslosen Freigeist hielt, an Norbert Klein-Ilgefort nicht mochte. KI, wie er von Kommilitonen und Kollegen genannt wurde, war ein arroganter, degoutanter, ignoranter und opportunistischer Karrierist. Dass die meisten Kommilitonen Tenzers Meinung nicht teilten, störte ihn nicht. Der diplomierte Psychologe war nach seinem Abschluss als wissenschaftlicher Mitarbeiter an der Universität geblieben. In dieser Zeit hatte er seine spätere Frau kennengelernt, die Tochter seines Professors. Da ihm eine wissenschaftliche Karriere zu langwierig erschien, hatte er sich selbstständig gemacht und eine Management- und Personalberatung gegründet, die er als Einzelgesellschaft seit einigen Jahren betrieb. Aufgrund seiner wissenschaftlichen Reputation hatte man ihm zwischenzeitlich das Angebot unterbreitet, seine Erfahrungen aus der Praxis einbringend für acht Stunden die Woche Soziologie und Psychologie zu lesen. Nicht für Studenten im Hauptfach, sondern für die armen Geister, die diese Vorlesungen im Nebenfach hören mussten. Aber immerhin, eine ideale Kombination zur Förderung seines primären Brötchenerwerbs. Klein-Ilgefort besaß ein stattliches Haus in einer bevorzugten Wohngegend im Düsseldorfer Süden, leistete sich ein Cabrio und genoss ein Leben ohne Kinder und Haustiere, ausgerichtet nur auf Erfolg und Wohlbefinden. Es waren nicht diese Lebensumstände, die Tenzer ablehnte und die ihm Klein-Ilgefort unsympathisch machten. Das Privatleben seiner Mitmenschen ging normalerweise im Desinteresse unter. Aber KI macht sein Leben und die Qualität seines Lebens fortwährend zum Gegenstand seiner Vorlesungen. Man muss sich seinem Gegenüber öffnen, etwas von sich mitteilen und auch Schwächen offenbaren können. Für KI hieß das vor allem, von seinem tollen Leben zu berichten. Für den Studenten Tenzer war das nichts anderes als die Angeberei eines geschniegelten Arschlochs, das sich seiner Nebentätigkeit als Unternehmensberater rühmte und regelmäßig von den elitären Seminaren berichtete, die er für Führungskräfte bedeutender Unternehmen organisierte und moderierte. Verstärkt wurde die gelebte Erfolgsstory durch das mehr als passable Äußere des Dozenten. Mit gut proportionierten 1 Meter 90 lichter Höhe, einer blondgewellten Rebellenmähne und einer sonoren Stimme war für reichlich Präsenz gesorgt. Die Attraktivität, die dieser Blender auf seine Kommilitonen ausübte – vor allem auf die weiblichen – war für Tenzer ebenso unverständlich wie inakzeptabel. Und es gelang ihm nicht immer, seine Wut und Frustration zu zügeln, was ihm den Ruf eines Neidhammels einbrachte. Mit so ruiniertem Image entschloss er sich dann, die Position des unbeugsamen Kämpfers einzunehmen, der auch einen aussichtslosen Tort nicht aufgibt, wenn es um die eigenen Überzeugungen geht. So hatte sich seine Semestergesellschaft daran gewöhnt, dass es mit gewisser Regelmässigkeit zu Anwürfen kam, die Klein-Ilgefort als der ältere, überlegene Erzieher meist ignorierte und den sarkastischen Spötter dabei ins Leere laufen ließ. Manchmal konnte er sich aber einer spitzen Erwiderung doch nicht entziehen, was zum Unterhaltungswert der Vorlesungen beitrug. So hatte Tenzer gegen Ende des Studiums KI‘s schwärmerische Ausführungen nach einem Workshop mit Personalmanagern der Boscom GmbH einst mit den Worten kommentiert »Lassen Sie sich von der formidablen Firma doch reich entlohnen, aber jetzt tun Sie bitte wofür Sie hier bezahlt werden: bringen Sie uns in den Genuss ihrer bescheidenen Fachkenntnisse.« Das brachte ihm Lacher von Seiten seiner Kommilitonen und die Ankündigung des Dozenten »Subjekte wie Sie dürften in dieser Firma nicht mal als Fensterputzer arbeiten.« Worauf er, wie so oft in seinem Leben, wenn er sich in etwas verrannte, tönte, »Wetten?« Selbstredend wurde die Wette nicht angenommen und der Vorfall wäre schnell wieder in Vergessenheit geraten, hätte eine Kommilitonin am darauf folgenden Montag nicht eine FAZ-Anzeige mitgebracht, in der besagte Firma ein Ausbildungsprogramm für zukünftige Vertriebsrepräsentanten anbot. Die damit verbundene Provokation hätte er mit einem launigen Spruch abtun können, wenn irgendeine Genossin ihn damit konfrontiert hätte. Aber ihn ereilte das Schicksal in Gestalt von Britta Ulmen. Semesterbeste, Studentensprecherin, Liebling aller Professoren und Dozenten, Schwarm aller männlichen und bewunderte Schwester aller weiblichen Kommilitonen. Tenzer konnte sie leistungsmäßig nicht überflügeln und ihre Sympathiewerte nicht erreichen. Er verbot sich die Überlegung, ob er sie um ihre Ausstrahlung und ihre Kommunikationsfähigkeit beneidete. Von ihr und ihrer Entourage hielt er sich fern, um nicht in den Verdacht zu geraten, er wolle sich anbiedern. Er bewunderte ihre intellektuellen Fähigkeiten, ihre Energie und ihre feminine Brillanz. Aber sobald ihm bewusst geworden war, dass er weder ihr Typ war noch sie übertrumpfen konnte, ignorierte er sie plakativ. Geheuchelte Koexistenz wäre ihm wie Unterordnung vorgekommen, aber ein Tenzer ließ sich nicht vereinnahmen. Also schlüpfte er in der Rolle des einsamen Wolfs, der sich alleine kämpfend Respekt verschafft.


»Das ist deine Chance, Cowboy« sagte sie mit herausforderndem Lächeln, als sie ihm die Insertion unter die Nase hielt. »Du bist doch wohl auch auf Jobsuche und könntest jetzt allen beweisen, dass du nicht nur im akademischen Betrieb gut bist, sondern auch im richtigen Leben.«


Er war irritiert. Wieso kam dieser Vorstoß von Britta, der ernsthaften, der ausgeglichenen? Offenbarte die Erleichterung über den nahen Studienabschluss eine neue Leichtigkeit? Gehässigkeiten dieser Art traute man eher ihm zu. Was wollte sie erreichen?


»Aber Britta,« versuchte er abzuwehren, »Du weißt doch, dass ich ein VWL-Studium anhängen will. Keine Zeit für ein Intermezzo.«


»Red‘ nicht, VWL ist überlaufen. Du hast noch keinen Studienplatz und wirst wahrscheinlich ein, zwei Semester warten müssen. In dieser Zeit kannst du was lernen und bekommst auch noch Geld dafür.« Woher kam diese Jovialität? Ihr rigoroses Insistieren erstaunte ihn und sie fuhr mit Verve fort: »Aber eigentlich geht es ja gar nicht darum. Beweise Klein-Ilgefort, dass du in das Unternehmen reinkommen kannst. Wenn du zur Vorstellungsgespräch eingeladen wirst, geht die erste Runde an dich. Bekommst du ein Vertragsangebot, bist du der coole Typ, der bewiesen hat, dass die Boscom ihn nimmt, wenn er nur will. Dann kannst du immer noch entscheiden, ob du annimmst oder nicht. Sind doch gar keine schlechten Aussichten. Aber ich merke schon, du traust dich nicht.«


Blöde Situation! Er verspürte überhaupt keine Lust, für diesen Laden zu arbeiten. Auch wenn Britta wohl recht hatte mit ihrer Vermutung, dass er nicht ohne Zeitverzug ein Studium der Volkswirtschaftslehre würde aufnehmen können, hatte er sich eher auf sechs bis zwölf Monate Müßiggang gefreut. Außerdem misstraute er allem, was Klein-Ilgefort sympathisch war und von diesem Unternehmen war KI begeistert. Aber was war mit Britta los? Wollte sie ihn nur provozieren oder suchte Sie ein Spielchen mit ihm? Diese Art von Nervenkitzel traute er ihr bei aller Seriosität durchaus zu. Sie war ein attraktiver Teufelsbraten. Einige Jahre älter als die meisten Leute in seinem Semester, aber ausnehmend sexy. Der Typ Frau, der durch erotische Ausstrahlung mehr besticht als durch gutes Aussehen. Sie schien finanziell unabhängig zu sein, aber ihre Lebensumstände waren nicht klar. Sie ließ sich von niemandem in die Karten schauen. Im Umgang mit allen jovial aber trotzdem distanziert, nicht erreichbar. Aber jetzt hatte sie den Kontakt zu ihm gesucht und den ersten Ball gespielt. Wahrscheinlich, um ihn auf dünnes Eis zu locken, denn er verdächtigte auch sie, zum KI-Fanclub zu gehören. Aber vielleicht konnte sich daraus so etwas wie eine Komplizenschaft entwickeln, nachdem sie sich acht Semester lang aus der Distanz belauert hatten. Ihre gemeinsame Studienzeit war fast beendet, und wenn es noch eine Chance gab, an sie heran zu kommen, dann jetzt. Tenzer war Phlegmatiker, aber nicht wenn es um attraktive Frauen ging.


»Wetten?«


»Du machst es?«


»Moment, was ist dein Wetteinsatz? Ich laufe Gefahr, mich vor der ganzen Truppe zu blamieren und würde Klein-Ilgefort einen inneren Reichsparteitag bereiten. Was riskierst du?«


»Wieso ich? Du hast dir diese Suppe selbst eingebrockt, weil du dich wieder einmal mit KI anlegen musstest.«


»Aber er hat die Vorlage nicht angenommen, sondern du. Ich werde mich bewerben. Bekomme ich eine Absage, kannst du eine Kopie an alle unsere Semesterkollegen schicken. Werde ich eingeladen und bekomme ein Vertragsangebot, will ich mit dir schlafen« Warum war ihm das nicht gleich eingefallen. Das war ein adäquater Konter. So bringt man Provokateure zur Räson. Sie schien böse zu werden.


»Ich wusste gar nicht, dass du scharf auf mich bist. Das ist ein unverschämter Vorschlag.« Und mit einem mokanten Lächeln fügte sie an: »Stimmen die Gerüchte über den Sexomanen Tenzer also doch.«


»Britta, wir leben im 20. Jahrhundert. Sieh es einfach so. Wenn ich auf die Nase falle, blamiere ich mich bis auf die Knochen. Aber von unserer kleinen Abmachung würde niemand etwas erfahren. Was riskierst du schon?«


Es war ihm nicht gelungen, ihr den Schneid abzukaufen. Überraschend hatte sie eingeschlagen und jetzt steckte er mitten drin, in Klein-Ilgeforts geschätzter Welt. Und mittlerweile war ihm völlig gleichgültig, ob der das jemals erfahren würde.


Die Trainees bestürmten Baum mit Fragen zum Seminarprogramm, wechselten aber nach einer kurzen Schamfrist zu ihrem Primärinteresse, den Selektionskriterien für eine Festanstellung. »Typisch Deutsch,« dachte Tenzer verächtlich. »Glauben, sie gehörten zur Elite, aber wollen als erstes wissen, wie sie ihren Arsch retten können.« Baum ließ die Fragen geduldig über sich ergehen und antwortete präzise und ehrlich. Kommende Leistungsträger kann man nicht mit taktischen Winkelzügen und Halbwahrheiten zusammen schweißen. Offenheit war ein Gebot der Vernunft!


»Soweit der Schnelldurchgang,« rief er in die Runde, als die Fragen sich zu wiederholen drohten. »Sie haben wahrscheinlich genug Gesprächsstoff für eine etwas längere Pause. Nehmen Sie die Gelegenheit wahr und beschnuppern Sie sich ein wenig. Denken Sie daran: Sie werden mit diesen Kollegen nicht nur die Ausbildungsmaßnahme durchlaufen, sondern hoffentlich noch viele Jahre zusammenarbeiten. Andererseits haben Sie es auch mit Mitbewerbern zu tun, vor allem wenn es zum Jahresende um die Erfolgsstatistiken geht.


»Guter Punkt. Erlauben Sie mir noch eine Frage«. Der Typ, der mit Till im gleichen AC gewesen war, hatte sich gemeldet. Er war erkennbar teurer gekleidet als alle anderen im Raum. Auch geschmackvoller. Aber sein Outfit passte nicht so recht zu seinem Auftreten. Man konnte es unprätentiös nennen. Aber er schien eher gehemmt, obschon das was er sagte, dazu keinen Anlass gab. »Mein Name ist Heiner Koeppen, und ich werde in der Geschäftsstelle Düsseldorf arbeiten. Drei Jahre lang habe ich mit dem Verkauf von Büromaschinen gutes Geld verdient. Ich freue mich darauf, hier etwas lernen zu können, aber in erster Linie bin ich zu dieser Firma gegangen, um mehr Geld zu verdienen als vorher. Würden Sie mir bitte das Provisionssystem erklären?«


Baum strahlte. Man sah ihm an, dass der Frager den richtigen Punkt getroffen hatte. Endlich einer, der die relevanten Präferenzen hatte. Keine Versagensängste, keine Diskussionen über Lehrinhalte. Einfach gepolt auf das Essentielle, fixiert auf den Fels, auf dem man in diesem Metier seine Kirche baut. Nicht zu selbstbewusst, authentisch. Gestanden! Anders als die Jüngelchen mit ihren brillanten Universitätsabschlüssen. Schnelldenker, Schnellsprecher, strotzend vor Selbstbewusstsein, das sie mit dem größten Selbstverständnis auf alle Lebensbereiche übertrugen. Dabei waren die meisten doch nur eingeschränkt satisfaktionsfähig, wenn sie sich nicht auf ihrem angestammten Terrain bewegen konnten. Sie kultivierten ein elitäres Bewusstsein, ohne zu wissen, was das eigentlich ist. Ihr Narzissmus steigerte sich noch, wenn sie sich mit dem Geld ihrer Altvorderen mit käuflichen Statussymbolen eindecken konnten. Nahezu unvermeidlich dann auch die Verbindung mit einem gleichgepolten Menschen anderen Geschlechts. In dieser Symbiose des Unechten mit dem begrenzt Fähigen wurden sehr schnell und drastisch die Grenzen aufgezeigt, wenn man eine originäre Position entwickeln sollte, die es dann auch noch durchzusetzen galt. Darauf war das Erfolgssystem, dem sie bisher gefolgt waren, nicht ausgelegt. Abgesehen von der laborartigen Umgebung, in der man reüssierte, waren die Erfolgsvoraussetzungen nicht besonders herausfordernd: Bei vielen basierten sie lediglich auf durchschnittlicher Intelligenz, Fleiss, Konzentrationsfähigkeit und Disziplin. Das reichte in unserem Bildungssystem aus für formalen Erfolg. Dann war man immer vorneweg in den Tests, wenn es um Logik, Analyse und Konzentration ging. Darauf wurde viel zu viel Wert gelegt heutzutage. Die Personaler machten es sich zu leicht bei der Auswahl. Und er sollte dann aus diesen Eindimensionalen gute Verkäufer machen. Da war einer wie Koeppen ein Geschenk des Himmels. Wie gut, dass ihn keiner denken hörte. Aber er brauchte von Zeit zu Zeit einen Realitätsschub, um bei aller Nähe zu seinen Anbefohlenen die kritische Distanz nicht zu verlieren.


»Alles zu seiner Zeit« antwortete Baum. »Wenn Sie erst einmal die Möglichkeiten unserer Bezahlungsregelung kennen, werden Sie sofort in die Geschäftsstellen eilen wollen, um mit dem Verkaufen anzufangen. Zuerst einmal Pause!«


Ihr Alumnat für die nächsten Monate war ein dreigeschossiges Gebäude, das sich mehr schlecht als recht in die hügelige, waldige Landschaft des Spessart integrierte. Die Boscom hatte sich aufgrund der relativen Abgeschiedenheit und selbstverständlich auch der damit verbundenen geringen Kosten dazu entschieden, hier zu investieren. Das Ausbildungs- und Trainingszentrum, kurz AuT genannt, lag im östlichen Teil des Spessart, etwa 10 Kilometer entfernt von der nächsten Ansiedlung. Berndorf hatte mit seinen 7000 Einwohnern zwar keine Stadtrechte, war aber der größte Ort im Umfeld. Das Ausbildungszentrum war nordseitig an einen sanft ansteigenden Hügel gebaut Dadurch eröffnete sich die Möglichkeit, die nach Süden ausgerichteten Räume des Souterrains mit raumhohen Schiebefenstern auszustatten. Der hohe Lichteinfall prädestinierte sie zu Schulungs- und Aufenthaltsräumen. In der Mitte des flachdachigen Gebäudes befand sich ein Vorbau, die Lobby einer kleinen Rezeption. Sie bildete den Kommunikationspunkt an dem die Damen des Seminarbüros nicht nur die ankommenden und abreisenden Teilnehmer betreuten, sondern auch alle anderen Fragen und Imponderabilien behandelten, die mit Zimmern, Seminaren oder Freizeitgestaltung zusammenhingen. Auf der südwestlichen Seite der Lobby gab es die Kantine, Casino genannt, die Bar und die Freizeiträume. Abschließend – auf der Kopfseite – das Schwimmbad, zweigeschossig und an zwei Seiten raumhoch verglast, um Großzügigkeit auszudrücken und die Luftzirkulation zu verbessern. In den beiden Obergeschossen konnten 136 Teilnehmer in Einzelzimmern untergebracht werden. Das entsprach nicht ganz der Schulungs- und Tagungskapazität bei Vollauslastung, führte aber nie zu Problemen, da Teilnehmer im Bedarfsfall im Hotel und den beiden Pensionen von Berndorf untergebracht werden konnten. Vor der gesamten Südseite, mit Ausnahme des Vorbaus, gab es eine ebenerdige, mit Waschbeton gepflasterte Fläche, die nach wenigen Metern in eine leicht abfallende Rasenfläche überging, die auf der anderen Seite durch den schotterbedeckten Parkplatz begrenzt wurde. Diese Terrasse bot in den trockenen, wärmeren Jahreszeiten die Gelegenheit von den Unterrichtsräumen direkt ins Freie zu treten und sich mit den Teilnehmern anderer Seminare auszutauschen. Durch die breite Fensterfront auf der Südseite, die auch die Anfahrtsseite des Zentrums war, gewann man einen offenen, freundlichen Eindruck, wenn man erstmalig anreiste. Die funktionsbezogene Architektur mit dem Flachdach und den glatten Fronten provozierten bald beißende Vergleiche mit den typischen Plattenbauten der 60er Jahre, überwiegend von denen aufgebracht, die zuhause »den Kit aus den Fenstern fressen«, wie Heiner Koeppen meinte. Ob man sich nun mit dem funktionalen Charakter des Objektes anfreunden konnte oder ob er einem gleichgültig war, man musste konstatieren, dass die rückwärtige Anlehnung an den Hügel und den – sah man von den Terrassenausgängen ab – fokussierten Ein-/Ausgangsbereich einen hermetischen Eindruck vermittelte. In Verband mit dem weitgehend geplanten und organisierten Tagesablauf bürgerte sich bereits nach wenigen Tagen der Begriff »Kaserne« ein, der sowohl die Institution als auch das Gebäude meinte. Es wunderte niemanden, als sie erfuhren, dass auch die Teilnehmer vorangegangener Ausbildungsgänge zu dieser Charakterisierung gekommen waren.


Die Zimmer waren klein und in der Qualität von Niedrigpreishotels ausgestattet. Sie verfügten über keinen Fernsehapparat. Fernsehen war Teil des Sozialisierungsprogramms und sollte im Gemeinschaftsraum stattfinden. Trotz der Möglichkeit vier Programme zu empfangen führte das selten zu Konflikten bei der Programmauswahl. Eigentlich nur dann, wenn sich zwar alle über das Programm einig waren, aber Dissens darüber bestand, welche Mannschaft das gezeigte Spiel gewinnen sollte. Das Fehlen von Zimmertelefonen wurde mit kosten- und verwaltungstechnischen Gründen erklärt. Aber es erschwerte auch die abendliche Kommunikation der Langzeitgäste mit ihrem angestammten Zuhause und sollte dadurch die Integration vor Ort erleichtern. Das es auf den Zimmern keine Minibar gab, war leicht verständlich, und auch der Sinn der Hellhörigkeit der Innenwände musste keinem erklärt werden.


Der Spessart ist Anfang Januar keine besonders heimelige Gegend. Während des Tages hatte es nicht geschneit, aber der Schnee der Vortage hatte eine dichte Decke hinterlassen und die Abendtemperatur lag weit unter Null Grad Celsius. Zum Leben musste diese öde Gegend belastend sein, aber für einen Spaziergang nach einigen Stunden in stickigen Räumen war die bewaldete Landschaft wie geschaffen. Till stampfte durch den körnigen, trockenen Schnee und hatte sich gegen die eisige Kälte mit seiner Trapper-Joppe gewappnet. Die braune Wildlederjacke war an den Schößen und an der Unterseite der Ärmel mit langen Fransen geschmückt. Das gute Stück hatte er für ein kleines Vermögen in Amsterdam erstanden. Aber es war jeden Gulden wert, denn es war exakt das Modell, das Dennis Hopper in »Easy Rider« getragen hatte. In Kombination mit einem breitkrempigen Hut und engen Cordjeans in hohen Schnürstiefeln machte er nachhaltigen Eindruck, wenn er an Wochenendabenden in Düsseldorf um die Häuser zog. Aber hier war er zweifellos falsch gekleidet, auch wenn er nicht seine komplette Ausgehuniform angezogen hatte. Um den Hals hatte er einen langen weißen Schal gebunden, der über der Knopfleiste hing und bis zu seinen Knien reichte. Zur Blue Jeans trug er geschnürte Lederschuhe, die nicht zum Schneespaziergang geeignet waren. Er wusste, er sah lächerlich aus und es störte ihn. Aber was sollte er machen? Er besaß keinen vorzeigbaren Wintermantel, glaubte im städtischen Treiben auch keinen zu brauchen, konnte aber hier draußen nicht nur in geschlossenen Räumen leben. Zu seinem Glück waren die befahrbaren Waldwege, die vom Schulungszentrum wegführten gut befestigt und die Wirtschaftsfahrzeuge, die sich auf ihnen bewegten, hatten breite Spuren in den Schnee gefahren, in denen er leidlich gehen konnte. Nur der Weg, der bis zur Landstraße reichte, die in nach Berndorf führte, war beleuchtet. Anderthalb Kilometer hin, anderthalb Kilometer zurück. Das sollte für einen körperlich ungeübten Stadtmenschen reichen. Nur den Kopf frei bekommen nach den Einschwörungsritualen des ersten Tages.


Die zweite Hälfte des Nachmittags hatte Baum dazu genutzt, die Lebens- und Aufenthaltsregeln für die nächsten Monate zu erklären. Man sollte dieses konzentrierte Ausbildungsprogramm als Institution begreifen, sich an die vorgegebenen Spielregeln halten und sich als Teil einer Gemeinschaft sehen, die über die gemeinsame Trainingszeit hinausgehen würde. Baum hatte mehrfach von Kaderschmiede gesprochen, aber Tenzer fühlte sich eher mit der Hausordnung einer preußischen Zöglingsanstalt konfrontiert. Während der ersten fünf Monate mussten sie sich an einen Zwei-Wochen-Turnus gewöhnen. Zwölf Tage waren mit Ausbildungsmaßnahmen verplant, wobei die Wochenenden der Gruppenbildung und der Kommunikationskultur dienten. Am Freitagmittag des 12. Tages durften sie das Schulungszentrum für ein Wochenende verlassen, mussten sich aber spätestens am darauf folgenden Montag pünktlich um 9.00 Uhr wieder zur nächsten Trainingseinheit einfinden. Täglich von 8.00 Uhr bis 18.00 Uhr waren die Trainingseinheiten angesetzt, inklusive der notwendigen Pausen. Gemeinsames Mittagessen um 12.30 und gemeinsames Abendessen um 19.00h waren Pflichtveranstaltungen. Danach durfte jeder Teilnehmer sein Abendprogramm individuell gestalten – bis zum nächsten Morgen. Doch Baum wies mehrfach darauf hin, dass ab 23.00 Uhr Ruhezeit herrsche und im Sinne der Nachtruhe dann möglichst alle Teilnehmer wieder im Haus sein sollten. »Wird keine Morgenmesse angeboten,« lag Harder auf der Zunge zu fragen. Aber nach seinem verunglückten Einwurf am Morgen, legte er sich Zurückhaltung auf.


Till hatte die Landstraße erreicht, die durch Salzstreuung komplett von Schnee und Eis befreit war. Das gelbe Licht der Lampen, die an gebogenen Masten über der Straße hingen, reflektierte schwach auf dem nassen Asphalt. Zaghafter Schneefall hatte eingesetzt. Die schwebenden Flocken filtrierten das Licht und hätten alle Geräusche, die aus Verkehrslärm oder sonstigen Tonquellen resultieren konnten, abgeschwächt, wenn es denn hörbare Schallwellen gegeben hätte. Aber in dieser Gegend im Nirgendwo zwischen zwei Kleinstädten, die weit von einander entfernt waren, hörte er nichts anderes als das Knirschen des Schnees unter seinen Sohlen. Traumhaft schön, wenn man die Schnee-gepuderte Landschaft und die unwirkliche Stille genießen konnte. Aber auch beängstigend, wenn man die Verlassenheit des Ortes bedachte und die Widrigkeit der Umstände. Schnee und Eis vermittelten ihm unmittelbar ein garstiges Gefühl von Kälte. Als Kind hatte er gebannt den Kriegserlebnissen seines Vaters gelauscht, der ein spannender Erzähler war. Geschichten von den Schlachtfeldern hatte er nicht geboten, aber als Mann der Etappe umso mehr die organisatorischen und logistischen Details des Russlandfeldzuges geschildert. Eis und Schnee und bittere Kälte hatten darin eine große Rolle gespielt. Dass sein Vater in einem russischen Kriegsgefangenenlager mehrere Zehen und eine Niere verloren hatte, vergrößerte seinen Respekt vor dieser Naturvariante noch.


Die ewig kolportiere Phrase, das es kein falsches Wetter, nur falsche Kleidung gibt, fiel ihm ein. Kein gutes Argument, wenn man mit einem Veteranen des Russlandfeldzugs diskutieren wollte und auch nur bedingt tauglich, bezogen auf seine Situation. Er war finanziell nicht in der Lage, seine Kleidung unmittelbar an die neuen Lebensumstände anzupassen und außerdem, wer wusste schon, wie das hier weitergehen würde. Wie würde sich das Wetter entwickeln und wie lange würde er hier bleiben. Zu viele offene Fragen, um einige hundert DM in eine Winterausstattung zu investieren. Aber Handschuhe musste er unbedingt von zuhause mitbringen und ein Paar winterfeste Schuhe würde er brauchen. Seine Schnürschuhe waren durchnässt und er hatte fürchterlich kalte Füße. Was hatte ihn nur dazu gebracht in diesem jämmerlichen Aufzug durch den winterlichen Spessart zu marschieren? Klar, Naturverbundenheit kam immer gut an und er wollte nicht als Weichling gelten. Aber in dem verfrorenen Zustand, in dem er zurückkommen würde, konnte er sich kaum als Naturbursche profilieren. Hoffentlich saßen seine lieben Kollegen schon beim Abendessen, wenn er ins AuT zurückkehren würde. Leise fluchend machte er sich auf den leicht ansteigenden Rückweg. Die tief in den Hosentaschen vergrabenen Hände und der festgefahrene Schnee in den Reifenspuren erschwerten die Balance und hinderten ihn am schnellen Fortkommen. Von seinen Füßen und von seinem unbedeckten Kopf zog die Kälte schneller als erwartet in seinen ganzen Körper. Seine Flüche wurden gröber und richteten sich nur noch gegen sich selbst. Verdammter Idiot! Wie konnte er sich nur selbst in so eine Situation bringen und am Ende noch zum Gespött machen. Fehlte nur noch, dass ihm etwas passierte. So wie er durch die Spur wankte konnte er leicht ausrutschen, hinschlagen, sich den Knöchel verstauchen oder sogar etwas brechen. Sein einziges Paar fester Schuhe war ruiniert. Verdammte Scheiße! Till Arschloch von der Natur aufgerieben! Klassischer Fehlstart. Kaum dabei, schon in der Verliererecke. Völlig unnötig! Eigene Schuld! Wie soll ein Mensch, der sich selbst verflucht, andere lieben?


Heiner Koeppen hatte es sich in seinem Zimmer gemütlich gemacht. Eine sympathische Erscheinung, hochgewachsen, schlank, mit einem freundlichen, runden Gesicht. Gleich nachdem Baum die Einführungsveranstaltung abgeschlossen und sie auf ihre Zimmer entlassen hatte, ergatterte er einen freien Münzfernsprecher. Seine Frau hatte sich an ihrem häuslichen Anschluss nicht gemeldet. Wahrscheinlich arbeitete sie noch, aber sie mochte es nicht, wenn er sie am Arbeitsplatz anrief. Eigentlich war es in seiner Familie nicht üblich, dass die Ehefrauen arbeiteten. Doch seine Frau bestand darauf, ihre beruflichen Entwicklungsmöglichkeiten zu nutzen und ihre Unabhängigkeit durch ein eigenes Einkommen zu erhalten. Er verstand, dass sie ihren Freiraum wollte, aber das Einkommen war eigentlich nicht erforderlich. Seine letzten Jahre waren finanziell erfolgreich gewesen und auch die Finanzierung ihres gehobenen Lebensstandards hatte genügend Reserven für Rücklagen gelassen. Damit konnten sie die zwölfmonatige Durststrecke leicht überbrücken. Er würde die Praktikumsphase im zweiten Halbjahr dazu nutzen, die Voraussetzungen für einen erfolgreichen Einstieg in den Vertriebsprozess zu schaffen. Dann könnte er gleich zu Beginn des nächsten Jahres die ersten Abschlüsse machen und nach wenigen Monaten bereits würden Provisionszahlungen eingehen. Dass man ihm einen Vertrag anbieten würde, stand für ihn völlig außer Frage. Als erfolgreicher Verkäufer von Büromaschinen konnte der Wechsel in den Computervertrieb kein Problem sein. In seiner ehemaligen Branche hatte er überdurchschnittlich verdient, aber ihm war klar, dass die Zeit von Tabelliermaschinen und Buchungsautomaten vorbei war. Der Wechsel in die Computerbranche war naheliegend, ließ sich leicht bewältigen und bot exzellente Zukunftsaussichten. Da konnte man die finanziellen Einbußen für ein Jahr verschmerzen. Man musste schließlich etwas investieren in seine Karriere. Nach der Ausbildung würden sie zunächst die sogenannte Mittlere Datentechnik zu verkaufen. Einstiegscomputer, die die nächste Entwicklungsstufe der Büromaschinen bildeten. Auch das Image der Branche stimmte. Seiner Frau hatte er im Überschwang versprochen, dass er spätestens nach drei Jahren Verkaufsleiter sein würde. Er war rundum zufrieden mit seiner Entscheidung und wurde durch die nachmittägliche Einführunsrunde in seinem Entschluss noch bestärkt. Baum war ein Verkaufsprofi, der wusste worauf es ankam. Umsatz und Profit! Mochten die Hochschulabgänger ihm auch in einigen Punkten überlegen sein, die mussten zuerst einmal beweisen, dass sie verkaufen konnten. Nach ihren acht, zehn oder zwölf Semestern, die sie gerade erst hinter sich hatten, waren sie geschult im analytischen Denken, hatten ein besseres Universalwissen und manche auch eine geschliffenere Ausdrucksweise. Das war in 95% aller Verkaufsgespräche überhaupt nichts wert. Sie alle sollten ihre Verkaufserfahrungen in kleinen und mittelständischen Firmen machen. Da kam es nicht darauf an, die Funktionsweise eines Kernspeichers zu erklären oder brillante Vorträge über Betriebssysteme zu halten. Man musste die Sprache dieser Leute sprechen und dass hieß, ihr Geschäft verstehen und partnerschaftlich mit ihnen verhandeln. »Auf Augenhöhe« hatte Baum das genannt. Man sollte nicht nach oben schauen müssen, aber durfte auch nicht den Eindruck vermitteln, man schaute herab. Das klang sehr simpel und für ihn war es auch leicht umzusetzen, wie sein Erfolg zeigte. Aber er wusste auch, dass sich viele damit schwer taten und manche nie den richtigen Weg finden würden. Wer nicht über den Schatten seines eigenen Anspruchs springen kann, landet nicht in der Erfolgsspur. Wenn ich mich nicht sicher auf dem Niveau meines potentiellen Kunden bewegen kann, habe ich als Verkäufer keine Chance, wusste Koeppen. Und da tun sich summa cum laude-Abgänger, die mit einem rheinischen Baustoffhändler verhandeln, schwerer als ein bodenständiger Mensch mit kaufmännischer Ausbildung. Das wusste er, das wusste Baum, das wussten auch die Personalmanager, die die Einstellungsverträge aufsetzen würden. Nein, die Ausbildungsmaßnahme und die anschließende Einstellung bildeten kein Hindernis. Er musste nur tun, wozu er hergekommen war und dann sehen, dass er in der Geschäftsstelle ein Verkaufsgebiet mit einem lukrativen Interessentenpotential bekommen würde. Es war nicht mehr allzu lange bis zum Abendessen. Er ging zum Zimmer von Till Tenzer, der mit ihm in der gleichen Geschäftsstelle arbeiten würde. Er klopfte, bekam aber keine Antwort. Er ging zur Rezeption, um sich nach dem Verbleib des Kollegen zu erkundigen. Justament in dem Augenblick, als er seine Frage vortragen wollte, erschien in der Eingangstür eine seltsam gekleidete Gestalt mit eklatanter Leidensmine, die sich beim zweiten Hinsehen als der Gesuchte entpuppte.


»Was ist denn mit dir passiert? Du siehst aus wie das Leiden Christi.«


»Mir ist kalt,« klagte Till. »Ich hätte nicht gedacht, dass es einem Menschen so kalt sein kann und er trotzdem in der Lage ist, sich zu bewegen. Ganz offensichtlich habe ich die Bösartigkeit eines Januarwinters im Spessart unterschätzt.«


»Vermutlich kommst du nicht zum Abendessen, zu dem Baum eingeladen hat. Du hättest noch zehn Minuten Zeit dich umzuziehen.«


»Ich brauche mindestens eine halbe Stunde, um aus den Kleidern zu kommen. Dieses Bedürfnis treibt mich auch nur, damit ich danach heiß duschen kann. Dann möchte ich schlafen. Für heute reicht es mir!«


In der Tat brauchte er lange, bevor er schließlich unter die Decke kroch. Obwohl er in den letzten sechsunddreißig Stunden nur fünf Stunden Schlaf bekommen hatte, gelang es ihm nicht, einzuschlafen. Es war zu viel passiert in dieser Zeit und müsste er sich nicht über seine Unbedarftheit ärgern, die von der Natur kurz und schmerzlich bestraft worden war, hätte er sich über einen hervorragenden Start ins neue Jahr freuen können.


Den Sonntagvormittag hatte er mit Renate verbracht – wie immer im Bett. Nach einem ausgiebigen Mittagessen hatten er zwei Stunden geschlafen, bevor er seine Sachen für die kommenden Wochen zusammensuchte und packte. Sie müssten ihre Hotelzimmer auch bei Wochenendheimfahrten nicht räumen, hatte Boscom mitgeteilt. Für zwei Wochen Urlaub zu packen war nicht besonders schwer. Aber was musste man zusammenraffen, wenn man für Wochen – quasi auf Geschäftsreise – in den Spessart fuhr? Das dauerte. Danach machte er sich auf den Weg zum Treffen mit Karin Starke. Während der Feiertage hatten sie sich nicht treffen können. Das erste Beisammensein im neuen Jahr bevor sie sich wiederum zwei Wochen nicht würden treffen können. Das schürte die Erwartungen und es war absehbar, dass seine Geliebte einen erotischen Exzess anstrebte. Und obschon sie gleich nach der Ankunft auf dem Parkplatz ihre ärgsten Bedürfnisse gestillt hatte, hielten sie sich nicht lange mit dem Abendessen auf und stürmten früh auf ihr Zimmer. Kaum im Raum offenbarte sie ihre Wünsche.


»Wir nehmen uns Zeit! Versprich mir das. Mindestens zwei Stunden, besser drei: Spannung, Hitze, Lust, Höhepunkte. Das kann ich erwarten, wenn wir innerhalb von vier Wochen nur einmal zusammen sind.«


Die Spannung so lange zu halten war normalerweise keine unerfüllbare Herausforderung. Aber die kommende Nacht würde nicht sehr lang werden. Er musste um zehn Uhr am nächsten Morgen im Spessart sein. Dreihundert Kilometer über winterliche Straßen und er wollte nicht wie ein verkaterter Penner bei seinem neuen Arbeitgeber erscheinen. Andererseits wollte er auf diese Nacht keinesfalls verzichten. Sex mit Karin bedeutete lange Vorspiele mit allen Raffinessen, unterbrochen von ihren Orgasmen, die federleicht und geschwind kamen. Beim Vorspiel waren sie flach und wiederholbar. Erst wenn sie sich zum Finale ineinander verkeilten, verzögerte sie ihr Kommen und wartete auf ihn, dem es Teil der Luststrategie war, den Höhepunkt so lange wie möglich hinaus zu zögern.


Sie hatte sich der Bluse entledigt und auch ihre Hose abgestreift, als sie in ein Paar Pumps schlüpfte, die sie aus ihrer Handtasche gezaubert hatte. Dann stand sie provozierend, mit leicht gespreizten Beinen vor ihm, kokettierend.


»Na, gefällt dir das?«


»Halterlose Strümpfe, die erst weit über dem Knie aufhören. Wie ich es mag. Rote Pumps, viel zu auffällig für eine anständige Frau.«


»Bin ich nuttig genug? Du magst mich doch so.«


»Ein sehr knappes Seidenhöschen. Nicht gemacht, um irgend etwas zu verbergen oder gar zu beschützen. Ein Fetzen, so klein, dass du dir sogar deinen Pelz stutzen musstest, um es überziehen zu können.«


»Hoffentlich weißt du das zu schätzen. Jetzt ist es für dich leichter und bequemer mich mit deiner Zungenakrobatik zu verwöhnen.«


»Hattest du je den Eindruck es wäre problematisch, mich durch deinen Dschungel zu kämpfen? Gegen ein paar Schamhärchen im Mund ist nichts einzuwenden und der dezente Geschmack einer feuchten Vagina ist auch nicht zu verachten. Spreiz‘ dich und überlass alles andere mir. Deine Höschen und deine Schamhaare haben mich noch nie von irgend etwas abgehalten.« Als er sie in die Arme nahm wurde ihm bewusst, dass er noch vollständig bekleidet war. Er trug sie zum Bett und ließ sie burschikos auf die aufgedeckte Matratze fallen. Dann schlüpfte er aus seinen Kleidern, nahm zwei Samtbänder aus seiner Jackentasche und fesselte ihre Handgelenke an die Bettpfosten, was sie lächelnd geschehen ließ. Sie behielt fast volle Bewegungsfreiheit, weil er nur ihre Arme anband. Er wollte, dass sich ihre Beine und ihr Unterkörper so bewegen ließen, wie es für die Vorspiele erforderlich war und sie wollte wenigstens ein ungefähres Gefühl von Abhängigkeit und Missbrauch. Sie schaute zu, wie er sich bis auf den Slip auszog. Über das Fussende des Bettes rutschte er zwischen ihre angewinkelten Beine und begann ihren Bauch zu küssen. Flach und fest lag er vor ihm, ohne jede Wölbung.


Übersät mit kleinen blonden Härchen, mit einem Bauchnabel, viel kleiner als die ausgewachsenen Nabel erwachsener Frauen. Irgendwie hatte aus ihr kein Mädchen werden sollen oder sie hatte keins werden wollen. Was immer, er hatte eine Frau im Bett, die körperlich seinem Ideal entsprach. Wer hat das schon? Seine Lippen fuhren über ihren Unterbauch Er ließ seine Zunge in ihrem Nabel kreisen und dachte an Oskar Matzeraths verführerisches Brausespiel. Aber er hatte keine Lust zu experimentieren, schlang nur seine Arme von außen um ihre Schenkel herum und legte beide Hände flach auch ihren Bauch. Zärtlich glitten seinen Lippen die Innenseiten ihrer Oberschenkel entlang. Seine Zunge half, die Haut weiter zu sensibilisieren, die Hände kreisten sanft auf ihrer Bauchdecke. Sie hatte die Augen geschlossen und brachte ein Konzert aus Seufzern, vibrierendem Atmen und spitzen Lustschreien zu Gehör, mit dem sie lustvolles Wohlbefinden ausdrückte. Sie hatte beim Pseudo-Akt im Auto nicht viel von ihrer Spannung verloren, war auf dem Weg zum nächsten Höhepunkt. Er konzentrierte seine Küsse jetzt auf ihre Leistengegend, wo er die Borsten der an den Rändern der gestutzten Scham spürte. Er schnupperte den frischen Duft ihres Höschens vermengt mit dem unverkennbaren Odor ihrer Möse: Sandelholz, Zimt und Anis. Mehr Sekret oder mehr Intimspray? Unwichtig! Er hatte jetzt dafür zu sorgen, dass sich Sandelholz, Zimt und Anis verstärkten. Sein Mund, wenige Zentimeter von ihrer Scham entfernt, verteilte heißen Atem auf ihrer Vulva. Er zupfte mit seinen Lippen am Steg ihres Höschens, der, wie leicht festzustellen war, nicht fest auf der Wulst ihrer Schamlippen auflag. Überhaupt hatte der Fetzen ziemlich Spielraum, an allen Stellen, was freie Sicht auf ihr Allerheiligstes erlaubte. Ihre Rose begann sich zu entblättern. Im unteren Teil ihrer Vulva teilten sich die Schamlippen und offenbarten ihre zarten kleinen Schwestern. Gerne wäre er mit seiner Zungenspitze in die Öffnung gefahren und hätte die Furche durchgezogen. Doch der Anblick eines sich wie von selbst öffnenden Schatzkästchens reizte ihn noch viel mehr. Er unterstützte den Erweckungsprozess durch sanfte Küsse auf die Stellen, an denen sich bald die ganze Pracht entfalten würde. Er fühlte ein wenig Nässe, konnte sie aber noch nicht schmecken. Ihre Vulva lag jetzt glitschig wie eine Auster unter dem Stoffstreifen, der nichts verhüllte. Einen Augenblick überlegte er, ob er den Slip mit den Zähnen ausziehen sollte, entschied sich dann aber dafür, den durchnässten Stoff einfach zur Seite zu schieben. Dann ließ er seine Zunge so tief wie möglich in ihre Vagina gleiten. Endlich schmeckte er sie auch. Pfeffer, Limone und leicht angesäuerte Milch, glaubte er jetzt zu erkennen. Er wollte mehr Und sie auch, wie er hören und an ihren Bewegungen feststellen konnte. Ihr ganzes Paradies lag vor ihm. Auch die Spitze ihrer Klitoris lugte nun aus der schützenden Hautfalte hervor. Aber die war noch tabu. Er schob seine Hände unter ihre Pobacken und hob ihr Becken an, um ihren Schoß nach seinem Gusto positionieren zu können. Einen Daumen klemmte er in den beiseite geschobenen Slip, um seiner Zunge freie Bahn zu verschaffen. Dann stürzte er sich wie ein Verhungernder auf ihr saftiges Pfläumchen. Er versuchte aus ihr zu trinken, leckte und saugte an den Schamlippen. Als seine Zunge tiefer in ihre Scheide eindrang, hob sie ihr Becken ruckartig an und präsentierte das prächtige Ensemble zwischen ihren Beinen in der idealen Position für einen Cunnilingus. Sie war vaginal fast so gut zu stimulieren wie klitoral. Ihre Seufzer wurde jetzt durch auffordernde Schreie der Lust verstärkt. Ihr Schoß bewegte sich wie bei einer intensiven Kopulation auf und nieder. Er nahm eine Hand von ihrem Po und legte sie wieder auf ihren Unterbauch, um ihre Bewegungen besser steuern zu können. Schmatzend und stöhnend bearbeitete er ihr Fötzchen mit Lippen, Zunge und Nase und versuchte sein Gesicht trotz ihrer heftigen Bewegungen zwischen ihren Beinen zu halten. Gut, dass ich sie angebunden habe, dachte er. Die Matratze war in Bewegung, die Luft zum Schneiden, der Geräuschpegel alles andere als jugendfrei, und er musste es bald zu Ende bringen, wenn er nicht in ihr ersticken wollte. Sein Daumen begann eine Stelle wenig oberhalb ihrer Klitoris zu massieren, was sie mit einem zustimmenden Aufstöhnen untermalte. Er hielt ihr Becken, das sich weiter nach oben schieben wollte, mit der Hand zurück. Dann löste er seinen Mund schweren Herzens von ihren Schamlippen und stülpte seine Lippen über ihre Klitoris, die erigiert wie eine Stonehenge-Miniatur aussah. Er saugte an ihrer Hautfalte und ließ seine Zungenspitze um ihren Kitzler kreisen. Er genoss diese erhabenen Momente, auch weil er wusste, dass sie bald wieder vorbei sein würden. Umso inbrünstiger delektierte er sich an ihr, sein Gesicht in ihrem spärlich behaarten Schoß vergraben. Ihr Orgasmus kündigte sich mit einem Laut an, der aus ihrem Bauch zu kommen schien und sich erst auf seinem Weg in ihren Kehlkopf zu einem mächtigen Schrei formte. Als sie kam schoss ihr Becken trotz seines Widerstand in die Höhe und trennt ihr Lustzentrum von seinem Gesicht. Gleichzeitig schloss sie die Beine und drehte ihre Hüften wie ein Judoka beim Überwurf zur Seite. Für einige Augenblicke gingen ihm Luft, Lust und Sinne verloren. Fest eingeklemmt zwischen ihren Oberschenkeln hörte er das Knistern ihrer Nylons und war kaum bewegungsfähig. Wie gut, dass wenigstens ihre Arme angebunden waren. Schade, dass er sie jetzt nicht hören oder ihr in die Augen schauen konnte. Wenn einer ihrer fulminanten Orgasmen ausklang, bot die Entkrampfung ihres Körpers und ihres Gesichts ein beeindruckendes Schauspiel. Eine kleine Ewigkeit verging, bis sie ihre Beine öffnete und ihn aus der Umklammerung entließ. Trotz anhaltender Erektion sank der übermüdete Trainee in Berndorf langsam in Morpheus Arme. Gott sei Dank hatte er in der letzten Nacht länger durchgehalten.
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