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Bestechend erfolgreich

Die Versicherungsbranche steht vor einem moglichen neuen Skandal.
Ausgerechnet im Verantwortungsbereich des heutigen Debeka-Chefs
Uwe Laue kauften Mitarbeiter jahrelang Kundendaten von Beamten.

Von Sénke Iwersen
Dusseldorf

s gibt keinen Zweiten wie

ihn in der deutschen Ver-

sicherungswirtschaft.

Uwe Laue, 56 Jahre alt,

hat gerade sein 40.
Dienstjubildum gefeiert. Seit elf Jah-
ren leitet er den Vorstand der Debe-
ka, in der jeder vierte deutsche Pri-
vatpatientversichert ist. Im Juli iiber-
nahm Laue auch noch eines der
héchsten Amter seiner Branche: Er
wurde Chef des Verbands der priva-
ten Krankenversicherung. In Inter-
views erklirt Laue seinen Aufstieg
mit seiner Mobilit4t und einem unbe-
dingten Leistungswillen. Doch nun
kommtwomoglich noch ein Erfolgs-
geheimnis der Debeka hinzu: Beste-
chung.

Dem Handelsblatt liegen interne
Unterlagen vor, die belegen, dass De-
beka-Mitarbeiter iiber Jahre hinweg
Adressenvon Personen kauften, die
kurzvor ihrer Verbeamtung standen.
Debeka-Mitarbeiter verschafften sich
damit einen starken Wettbewerbs-
vorteil, weil sie die Beamten auf eine
Versicherung ansprechen konnten,
kaum dass diese selbst von ihrer Ver-
beamtung erfahren hatten. Debeka-
Vertreter umwarben die Kunden
weit vor jedem anderen Versicherer.

Ein ehemaliger Debeka-Vertreter
versicherte dem Handelsblatt an Ei-
des statt, er habe jahrelang Beamten-
adressen genutzt, die sein Vorgesetz-
ter gekauft hatte. ,,Das haben alle,
die ich kannte, so gemacht®, versi-
cherte er. ,,0Ob das legal war oder

nicht, habe ich nicht gefragt. Die
Adressen kamen ja von meinem
Chef, sie waren fiir uns wie Gold.“

Offentliche Stellen wiesen die
Moglichkeit, aus den Behtrden legal
Adressen von angehenden Beamten
kaufen zu kénnen, scharf zuriick.
Nach Angaben des Innenministeri-
ums Nordrhein-Westfalen werden
zum Beispiel die Daten von Lehr-
amtsanwartern bei den Bezirksregie-
rungen gespeichert. Keinesfalls aber
sei es erlaubt, die Adressen zu ver-
kaufen.

Das Handelsblatt fragte am Diens-

tag bei Debeka nach, was es mit dem
Adressenkauf auf sich habe. Am
Donnerstag verschickte Debeka
dann eine Pressemitteilung. Vor-
standschef Laue gab darin zu, dass
»in den 1980er- und 1990er- Jahren
Vertriebsmitarbeiter auf eigene
Rechnung Adressen potenzieller
Kunden erworben haben, die zwi-
schen Mitarbeitern weiter verteilt
wurden“. Es sei nie zu einem Ankauf
von Adressdaten durch die Debeka
selbst gekommen. Weiter sagte
Laue: ,,Auch der damaligen Fiih-
rungsmannschaft fehlte die Sensibi-

Debeka-Chef Uwe Laue:
,In die Selbstkritik
schlieBe ich mich aus-
driicklich mit ein.”

litét fiir diese datenschutzrechtliche
Thematik. Und in diese Selbstkritik
schlieRe ich mich ausdriicklich mit
ein.“ Laue war von 1994 bis 1998 Ver-
triebschef.

Auf die Frage, ob Laue damit zuge-
be, dass er Bestechung von Beamten
geduldet habe, sagte ein Debeka-
Sprecher: ,,Nein.“ Er musste aller-
dings einrdumen, dass es bei der De-
beka keine Sanktionen gegen dieje-
nigen gab, die mit Adressen
handelten.

Die Debeka-Affare Seiten 6, 7

Sepp Spiegl/Imago
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Der kritisierte Partner
schldgt zuriick

Nach dem Unmut wegen des
abgehorten Kanzler-Handys gibt
es neue Verstimmungen zwischen
Deutschland und den Vereinigten
Staaten: Das US-Finanzministeri-
um kritisiert das deutsche Wirt-
schaftsmodell, weil die Bundes-
republik ihren Erfolg mit hohen
Exportiiberschiissen auf Kosten
ihrer Partner erziele. Seite 8

Homann lehnt Pramien
fiir fossile Kraftwerke ab

Jochen Homann, Prasident der
Bundesnetzagentur, halt nichts
von Préamien fir fossile Kraftwerke.
,Ich warne vor Lésungen, mit de-
nen neue Subventionen geschaf-
fen werden®, sagte Homann im
Handelsblatt-Interview. Seite 10

Otto-Gruppe wachst vor
allem im Onlinehandel

Das Handelsunternehmen Otto
strebt ein Wachstum von 3,5 Pro-
zent an - und legt im Internet zu.
Im Gegensatz zu den Ex-Rivalen
Quelle und Neckermann weiB der
Traditionskonzern das Onlinege-
schaft fur sich zu nutzen: Vor-
standschef Hans-Otto Schrader will
im Internet erstmals mehr als sechs
Milliarden Euro umsetzen. Seite 14

Aufseher erh6hen den
Druck auf GroBbanken

Weltweit ermitteln Aufsichtsbe-
hérden wegen des Verdachts, dass
Devisenhandler sich zwecks Kurs-
manipulationen abgesprochen ha-
ben. Die Institute UBS, Deutsche
Bank, Barclays, Citigroup, Royal
Bank of Scotland, JP Morgan und
Credit Suisse haben bereits interne
Untersuchungen zur Klarung der
Vorgdnge angestoBen. Seite 24

Ringen um den Welfenschatz

Dokumente von 1935 werfen ein neues Licht auf einen Kunstkrimi.

Christian Herchenréder

tenverstofden. Der Preis seiviel zu nied-

Die Anwilte behaupten, es habe sich

Berlin

iese Sammlung weckt Begehrlich-
D keiten: kostbare Goldschmiede-

arbeiten des 11. bis 15. Jahrhun-
derts, wertvolle Kreuze, Reliquiare und
Biisten, ausgestellt im Berliner Kunstge-
werbemuseum. Der Marktwert dieses
sogenannten Welfenschatzes wird auf
bis zu 400 Millionen Dollar geschitzt.
Seit Jahren streiten die Erben von vier
jiidischen Kunsthidndlern dafiir, dass
diese Kultgegenstdnde restituiert wer-
den. Thre Anwilte argumentieren, der
Verkauf 1935 habe gegen die guten Sit-

rig gewesen.

Doch neue Forschungen der Stiftung
Preufischer Kulturbesitz werfen ein an-
deres Licht auf die damaligen Verhand-
lungen. Unterlagen der Dresdner Bank
belegten die Auszahlung von 3,37 Mil-
lionen Reichsmark an das Hindlerkon-
sortium. Nach Aussage der Stiftung wur-
de zusitzlich ein Teil des Kaufpreises
mit 20 Kunstwerken aus Berliner Mu-
seen im Wert von rund 800 000 Reichs-
mark abgegolten. Diese Werke durfte
der beteiligte Hindler Saemy Rosen-
berg auswdhlen und ins Ausland aus-
fiihren.

nicht um einen fairen Deal gehandelt,
da die preuflischen Ministerien Stroh-
manner eingesetzt hitten, um den Preis
zu driicken. Doch nach den neuen Er-
kenntnissen lag der Kaufpreis fiir den
42-teiligen Schatz bei 4,25 Millionen
Reichsmark - nicht so weit von den fiinf
Millionen entfernt, die das Konsortium
urspriinglich gefordert hatte. Und so
wird aus einer moralisch verwerflichen
Preisdriickerei moglicherweise ein ganz
normales Kunstgeschift in Zeiten eines
angespannten Markts.

Objekt der Begierde Seite 56

Die Tag‘rage

Warum ist Tomatensaft
Flugzeugen so

eliebt?

Antwort auf Seite 14
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» Handelsblatt deckt dubiosen Adressenhandel auf.
» Branchenprimus Debeka gerat ins Zwielicht.

» \ertreter erkauften sich Wettbewerbsvorteile.
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Jedem bei der
Debeka war klar, dass
dieser Adressenkauf
illegal war. Einmal ist
das ein Datenschutz-
verstofd. Dann ist das
SO etwas wie
Hehlerei, wenn

man die Adressen
weiterverkauft. Und
auflerdem auch noch
Bestechung - denn
irgendjemand muss
ja einem Beamten
Geld gegeben haben,
damit der die
Adressen rausriickt.

Ein Debeka-Vertreter

Bestechend erfolgreich

Fortsetzung von Seite 3

Protokolls, an einem Montagmor-

gen in K6In. Der Debeka-Vertriebs-
leiter empfing sein Team nicht in der Ge-
schiftsstelle, sondern privat. Sein Haus
im Westen der Domstadt hatte ein ausge-
bautes Dachstudio, die rund 15 Ménner,
die jetzt nach und nach eintrafen, fan-
den an dem grofden Konferenztisch pro-
blemlos Platz. Die ndchsten Stundenwa-
ren ausgefiillt mit einer Praxis, die bei
Deutschlands grofdter privater Kranken-
versicherung Tradition hatte: dem An-
und Verkaufvon Adressen. Davon lagen
gerade rund 2000 in Schuhkartons auf
dem Tisch.

,Wir haben erst noch ein bisschen ge-
quatscht, und dann ging’s los“, berichtet
ein Teilnehmer. Der Austausch mit dem
Chef folgte einem immer gleichen Mus-
ter:

,Wie viele brauchst du?

»Ich nehm’ heute 20.¢

»Kannst du so viel zahlen?*

,»Ja, ich hab’ das Geld dabei.“

»Gut, dann gib her und such dir die
Adressen raus. Wer ist der Niachste?”

Dies, sagen Beteiligte, ist das Erfolgs-
geheimnis der Debeka. Jahrelange Heh-
lerei mit Adressen von Mdnnern und
Frauen, die frisch verbeamtet waren.
Hohe Debeka-Vertriebsmanager hatten
Behordenmitarbeiter bestochen und so
die Daten besorgt. Dann verkauften sie
die Adressen Hierarchiestufe um Hierar-
chiestufe weiter nach unten. So hatte der
Debeka-Vertrieb leichtes Spiel, den
Staatsdienern, die selbst gerade erst von
ihrer Verbeamtung erfahren hatten, Ver-
sicherungen zu verkaufen.

E s war ein Treffen aufderhalb des

,,Die Adressen waren fiir uns wie Gold“,
sagt ein Versicherungsvertreter, der 25
Jahre lang fiir die Debeka titig war. Die
Jungbeamten seien ideale Kunden gewe-
sen. Sie hatten einerseits ein sicheres
Einkommen und waren andererseits
noch vollig unbehelligt von der Konkur-
renz. Die Debeka war als Erster beim
Kunden.

»Als Vertreter habe ich natiirlich nicht
nur eine Krankenversicherung verkauft,
sondern das ganze Paket, also auch eine
Lebensversicherung, eine Kfz-Versiche-
rung, einen Bausparvertrag und so wei-
ter“, erklart der Debeka-Mann. ,,Wenn
das Eis einmal gebrochen war, ging das
relativ leicht.“

Noch ist unklar, welche Auswirkungen
diese Offenbarungen haben werden. Die
Versicherung trat bereits die Flucht nach
vorne an: In einer Pressemitteilung gab
sie am Donnerstag bekannt, mit soforti-
ger Wirkung einen neuen Verhaltensko-
dex fiir die 17 000 Mitarbeiter einzufiih-
ren. Das Regelwerk sei ,.ein klares Sig-
nal“ und erlaube dem Unternehmen,
,mogliches Fehlverhalten fiir die Zu-
kunft sanktionieren“ zu kénnen. ,,Die
Debeka lehnt Geschifte mit Adresshdnd-
lern schon immer ab®, heifit es weiter.

DEBEKA-CHEF UWE LAUE

Altgedienter Vertriebsmann Uwe Laue ab-
solvierte von 1973 bis 1975 bei Debeka-Stutt-
gart eine Lehre zum Versicherungskaufmann,
1986 wurde er Geschaftsstellenleiter in Bonn.
Ab 1994 war Laue Hauptabteilungsleiter fur
den Vertrieb, ab 1998 Vorstand, seit 2002 lei-
tet er den Debeka-Vorstand.

Gefragter Verbandschef Seit Juli 2006 am-
tiert der Debeka-Chef als Vorsitzender des
Vertriebsausschusses im Gesamtverband der
Deutschen Versicherungswirtschaft. Seit Juli
e 2013 ist er zudem Vorstands-

. vorsitzender des Verbandes
\ der privaten Krankenversiche-
- " rung. Auch die Aufsichtsbe-
{ =# . horden zahlen auf Laue: Bei

el der Finanzaufsicht Ba-
¢ fin sitzt der Mana-
ger im Versiche-

rungsbeirat.
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,»Der heutige Schritt fiihrt diese Grund-
haltung konsequent fort.“

Die Debeka ist nicht irgendein Unter-
nehmen. Fiir das deutsche Beamtentum
ist sie seit mehr als 100 Jahren ein fester
Anker. Gegriindet 1905 als Krankenun-
terstiitzungskasse fiir die Gemeindebe-
amten der Rheinprovinz, entwickelte sie
sich zu einer der groften Versicherun-
gen Deutschlands. 2012 betreute die De-
beka 6,6 Millionen Kunden und ver-
buchte 12,8 Milliarden Euro an Beitra-
gen.

Nun steht die Frage im Raum: Basiert
der Erfolg der Debeka auf Bestechung?
Dem Handelsblatt liegen umfangreiche
Unterlagen vor, die zeigen, wie das Sys-
tem Debeka funktionierte. Namen von
Direktoren, die ihren Teams die Adres-
senverkauften. Listen von Mitarbeitern,
die tiber Jahre hinweg mit diesen Adres-
sen arbeiteten. Eidesstattliche Versiche-
rungen von Beteiligten, die im System
Debeka Karriere machten. Und die soge-
nannten Adressen-Schnipsel, die sie ge-

© Handelsblatt GmbH. Alle Rechte vorbehalten. Zum Erwerb weitergehender Rechte wenden Sie sich bitte an nutzungsrechte @vhb.de.

SBAEEERABLRERESEARERBER AR



Handelsblatt

WOCHENENDE 1./2./3. NOVEMBER 2013, NR. 211

gen Bargeld kauften und auf denen noch
die Original-Bewerbernummern der an-
gehenden Beamten stehen.

Dabei war das Unrechtsbewusstsein
weit verbreitet. Keiner der vom Handels-
blatt angesprochenen Beteiligten vertei-
digte sich mit dem Argument, er habe
den Adressenkauf fiir rechtens gehalten.
»Jedem bei der Debeka war Kklar, dass
dieser Adressenkauf illegal war“, sagt
ein Vertreter. ,,Einmal ist das ein Daten-
schutzverstof3. Dann ist das so etwas wie
Hehlerei’, wenn man die Adressen wei-
terverkauft. Und aufSerdem auch noch
Bestechung - denn irgendjemand muss
jaeinem Beamten Geld gegeben haben,
damit der die Adressen rausrtickt.
Warum also lieflen sich Versiche-
rungsvertreter auf ein System ein, das
geradewegs in die Illegalitit fithrte? Wer
diese Frage beantworten will, muss sich
den ungeheuren Druck vorstellen, unter
dem die vorwiegend jungen Médnner im
Vertrieb standen, kaum dass sie ihren

PR, Imago

Debeka-
Zentrale in
Koblenz:
Neue Ver-
haltensricht-
linien.

Vertrag unterschrieben hatten. ,,Gleich
bei meinem ersten Arbeitstag bei der
Debeka musste ich feststellen, dass dort
ein paar Sachen ganz anders liefen, als
ich erwartet hatte“, berichtet ein ehe-
maliger Mitarbeiter {iber seinen Karrie-
restart Mitte der 1990er-Jahre.

So sei er zwar Angestellter bei der De-
beka gewesen, gearbeitet wurde in ei-
nem normalen Wohnhaus, das die De-
beka mit ein paar alten M6beln ausge-
stattet hatte. ,,Ansonsten mussten wir
fast alles mitbringen. Meinen Schreib-
tisch habe ich mir selbst gebastelt. Stiih-
le, Regale, Papier haben wir alles selbst
bezahlt.“

Nach der ersten Uberraschung wurde es
nur noch schlimmer. Viele junge Versiche-
rungsvertreter wihlten die Debeka, weil
diese im Gegensatz zu vielen Konkurren-
ten ihren Vertrieb nicht mit freien Han-
delsvertretern organisierte. ,,Die Debeka
war mein erster Arbeitgeber, und fiir
michwar es psychologisch sehr wichtig,
fest angestellt zu sein“, erzéhlt ein Mitar-
beiter. ,,Das vermittelte mir ein Gefiihl
der Sicherheit.“ Dann der Schock: Von
seinem Gehalt wurde ihm nur ein Teil
vorbehaltlos ausgezahlt. Den Rest, er-
klarte ihm sein Chef, miisse er erst ein-
mal ,.ins Verdienen bringen®.

Und so machte der junge Mann Be-
kanntschaft mit dem wohl am meisten
gefiirchteten Begriff bei der Debeka:
dem Auffiiller. ,,Ich musste rund 2000
Mark monatlich durch Provisionen ins
Verdienen bringen®, berichtet ein weite-
rer Debeka-Veteran. Wenn er nur Vertra-
ge fiir 1000 Mark abschloss, kam der Dif-
ferenzbetrag in den Auffiiller - eine Art
Strafkonto. Machte der Vertreter dann im
Folgemonat ein sehr gutes Geschift, hat-
te er kaum etwas davon, weil die Debeka
von den moglichen Provisionszahlungen
erst den Betrag abzog, der noch im Auf-
fiiller stand.

Gerade Anfinger warf dieses System
immer wieder zuriick. ,,Da brauchte
man ewig, um mal ein paar Mark mehr
zuverdienen“, berichtet ein gebeutelter
Vertreter. ,,Es gab Tage, an denen ich
nicht genug Geld hatte, um mir das Ben-
zin fiir die nichste Fahrt zum Kunden zu
kaufen. Ich habe oft bei meinen Eltern
gegessen.“

In dieser Situation kamen die Adres-
sen von gerade verbeamteten Lehrern
oder Steuerbeamten gerade recht.
,Wenn man als Versicherungsmann die
Kunden kalt besucht“ - also ohne vorher
zuwissen, in welcher beruflichen Situa-
tion er sich befindet - ,,dann ist die Er-
folgsquote fiir einen Vertragsabschluss
vielleicht zwolf Prozent“, erzihlt ein ehe-
maliger Debeka-Vertreter. ,,Mit den ge-
kauften Adressen ist die Quote mindes-
tens 50 Prozent, eher 70 Prozent.“

Die Vertreter mussten nur aufpassen,
nicht {ibermiitig zu werden. ,,Wir durften
natiirlich nicht beim Kunden auftau-
chen, bevor der selbst die frohe Nach-
richt hatte“, sagt einer. ,,Die Leute mit
den Kontakten in den Behorden sagten
uns Bescheid: Jetzt geht’s los. Und dann
schwidrmten wir aus.“

Das System war ausgekliigelt. Die
Adressen, die Vertreter von ihren Chefs
gekauft hatten, wurden auf sogenannte
Empfehlungskarten geschrieben. Diese
ziickten die Debeka-Vertreter dann vor
der Haustiir des Zielkunden. ,,Wir haben
eine Meldung vorliegen, dass in Threm
Haushalt jemand in den offentlichen
Dienst eintritt. Ist das richtig?, lautete
ein Spruch. Meist reichte dies schon.
Falls nicht, setzten die Debeka-Minner
nach: ,,Ich verstehe, Sie wollen keinen
Kontakt zu einer Versicherung. Aber wis-
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Die Leute mit den
Kontakten in den
Behorden sagten uns
Bescheid: Jetzt geht’s
los. Und dann
schwarmten wir aus.

Ein Debeka-Vertreter

sen Sie, wir sind ja auch keine Versiche-
rung. Wir sind ein Verein auf Gegenseitig-
keit. Wir mochten Sie tiber Ihre Beihilfe-
situation informieren.“

Mit solchen und anderen Tricks hatten
die Vertreter durchschlagenden Erfolg.
Die Debeka hat nach eigenen Angaben
1,87 Millionen voll krankenversicherte
Beamte und Angehorige in ihrem Be-
stand. Bei der Deutschen Beamtenversi-
cherung sind es nur 360 000. Insgesamt
ist jeder vierte Privatpatient bei der De-
beka.

Und die Krankenversicherungwar der
Tiroffner fiir vieles andere: ,,Wenn man
einmal beim Kunden auf dem Sofa sitzt
und ihm die erste Versicherung verkauft
hat, dann gehen die anderen Produkte
wie von selbst“, erklirt ein Vertreter.
,Wenn dann Wochen spiter die Konkur-
renz bei den Kundenvorbeikam, hatten
wir schon alles abgegrast.“

Die Debeka-Vertreter mussten die
Adressen der Verbeamteten zwar kau-
fen, aber sie empfanden sie wie ein Ge-
schenk des Himmels. Doch woher ka-
men sie?

,»,Das war streng geheim*, erzahlt ein
Beteiligter. ,,Die Originaladressen, die
Schnipsel genannt wurden, durften nir-
gendwo aufbewahrt werden. Ich habe
selbst gesehen, wie Fiihrungskrifte die-
se Adressen in Plastiktiiten zu ihren Au-
tos trugen.“ Ein hoherrangiger Vertreter
berichtet von Zustanden wie beim Dro-
genhandel. Er selbst habe einmal spét
abends mit einem Bezirksdirektor zum
Autobahnkreuz K6In-West fahren miis-
sen. ,,Am Treffpunkt stand ein Koffer
mit Adressen®, erinnert er sich. ,,Den
haben wir genommen und unseren Kof-
fer mit Geld hingestellt. Und dann sind
wir abgefahren.“

Das System lief tiber viele Jahre. Vom
Handelsblatt befragte Akteure bezeugen
an Eides statt, dass sie die ersten Adres-
sen schon in den 1980er-Jahren kauften
- damals fiir zehn Mark pro Schnipsel.
Einer legte eine Bestitigung der Stadt-
sparkasse Koln vom 14. Oktober 1996
vor. Sie zeigt, dass ein heutiger Landes-
direktor der Debeka einen Scheck iiber
8010 Mark von ihm einloste. Nach Anga-
ben des Zeugen kaufte er mit diesem
Scheck Adressen von Beamten. Es ist ei-
nes der wenigen Dokumente, die {iber
den Adressenhandel existieren. Ansons-
ten achtete man bei den Beteiligten
peinlich genau darauf, dass nur in bar
bezahlt wurde.

Debeka legt grofiten Wert darauf,
dass dies nicht die offizielle Unterneh-
menspraxis gewesen sei. ,,Ein solches
Fehlverhalten war von der Debeka zu
keinem Zeitpunkt gewiinscht, gefor-
dert oder angewiesen“, sagt ein Spre-
cher. Es sei niemals zu einem Ankauf
von Adressdaten durch die Debeka
selbst gekommen.

Nach Angaben der Beteiligten wur-
den fast alle Original-Adressschnipsel
aus den Behorden sofort nach Ab-
schrift vernichtet. Obwohl oder gerade
weil der Adressenhandel bei der De-
beka so konspirativ organisiert war,
wurde er kaum hinterfragt. Er habe elf
Jahre lang Adressen von seinen Vorge-
setzten gekauft, berichtet ein ehemali-
ger Mitarbeiter. Er spricht von Grup-
penzwang: Der Ankauf sei so iiblich
gewesen, dass jeder, der nicht mit-
machte, einen extremen Wettbe-
werbsnachteil hatte. Und ein anderer
Vertreter erginzt niichtern: ,,Die Al-
ternative zum Adressenkauf war viel
schlimmer. Wer nicht geniigend pro-
duzierte, musste auf Schulungen ge-
hen. Das war immer samstags. Das
wollte keiner.“ Sénke Iwersen

In Verruf geratener Marktfihrer
Marktanteile der privaten Krankenversicherer (PKV) nach Zahl der Versicherten 2012
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