der’ Plastikrevolution“ (Aumiiller) als
veraltet. '
Sicherer wire, mit der Karte gleich an
der Hotelrezeption oder an der Laden-
kasse durch elektronische Dateniiber-
mittlung zum Zentralrechner den aktuel-
len Kontostand und mégliche Sperrver-
merke abzufragen. Derlei ,Point-of-
sale-Checking“-Terminals, die von
einem Magnetstreifen auf der Kreditkar-

te Informationen ablesen und das Plazet .

des Computers direkt per Datenfernlei-
tung empfangen, existieren freilich bis-
lang erst fiir vereinzelte Experimente:

American Express stellt bei ausge-
wihlten Vertragspartnern (Aumiiller:
»Erste Adressen“) 35 solcher Gerite
zum Stiickpreis von 2500 Mark auf, Eu-
rocard unternimmt derzeit einen ,,Feld-
versuch mit 50 Vertragsunternehmen’
(Kauermann), Visa hat bislang finf Test-
Terminals im Einsatz.

Durch direkten DatenfluB kann je-
doch auch nur ermitteit werden, ob ein
bestimmtes Konto hinreichend gedeckt
oder durch auffillige Hamsterkaufe ge-
pliindert ist. Erst ein zusitzlich einzuge-
bendes personliches Kodewort, dhnlich
dem PaBwort beim alten Sparbuch, er-
moglicht dem Computer, den rechtmaBi-
gen Kartenhalter zu identifizieren.

Gegen jeden MiBbrauch gefeit waren
wohl nur jene Plastikscheiben, mit denen
vorlaufig erst in den Labors von Elektro-
nikkonzernen experimentiert wird. Auf
diesen Karten ist nicht nur das Konterfei
des Inhabers abgebildet, sondern auch
ein Mikrochip aufgepreft: Die Karte
selber ist ein winziges Elektronengehirn,
in dem samtliche relevanten Daten des
Kunden gespeichert sind, vor allem der
Geldbetrag, iber den per Karte verfiigt

. werden darf.

Im Hotel, am Flugschalter oder an der
Kaufhauskasse konnte dani ein Tastge-
ridt den Rechnungsbetrag abbuchen und
sogleich das verbleibende Guthaben aus-
drucken.

Das freilich wire das Ende der bisheri-
gen Karten-Philosophie. ,,Da wird“,
macht Diners’ Malschok den puren Ver-
such schon mies, ,,die Karte in die Kasse
reingesteckt und gleich — rassel, rassel -
der Betrag abgezogen.“ Das Flair von
Freiheit und Wohistand, fiirchtet er, wi-
re dahin: ,,Der Computer zeigt rot, wenn
das Konto leer ist.“

Auch American Express gibt sich re-
serviert. ,,GegenmaBnahmen* zur stei-
genden Kreditkartenkriminalitdt, sagt
Aumiiller, ,kosten Geld und bedeuten
Verlust an Marktanteilen“.

Daher versuchen die Karten-Klubs
einstweilen lieber, mit massivem Einsatz
und maBigem Erfolg, die Betrugsdelikte
durch konventionelle Mittel einzudim-
men, bis hin zum Einsatz detektivischer
Spiirtrupps.

,Doch die Schwichen®, weil der Si-
cherheitsbeauftragte einer Karten-Orga-
nisation, ,,sind dem System nicht abzuge-
wohnen — es sei denn, man schafft das
System selber ab.“
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Zahlreiche

VERSICHERUNGEN
Abends mit BiB

Versicherungsvertreter
haben sich darauf spezialisiert, Ju-
gendliche zu iiberrumpeln. In eini-
gen Fallen ermittelt der Staatsan-
walt.

Miesmacher und Schwarzmaler mag
Jirgen Hunke, Sprecher der CDU-
Fraktion im Gemeinderat von Wunstorf
bei Hannover, gar nicht. Er bevorzugt

den Umgang mit ,positiv denkenden -

Menschen®, denn nur die konnen erken-
nen, was Hunke weil: ,Wir leben in
einem goldenen Zeitalter.*

DaBl die Zeiten inzwischen fiir viele
Bundesbiirger ganz so glinzend nicht
sind, stort den 39jihrigen nicht. Sein
Gewerbe floriert auch in Krisenzeiten
prachtig — im Hauptberuf verkauft der
CDU-Politiker Versicherungen.

Und dabei geht er zielstrebig und mit
Schwung vor. Hunke hat sich nicht nur

- \
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Zeus-Chef Hunke
Starken Partner ausgeguckt

starke Partner — die Versicherungsgrup-
pen Deutscher Ring und Continentale -
ausgeguckt, sondern fiir seine Zeus-Ver-
mittlungsgesellschaft auch ein Heer von
rund 800 Vertretern herangezogen. De-
ren wichtigste Qualifikation ist der un-
beirrbare Wille, andere Menschen, not-
falls mit verbaler Gewalt, zu ihrem
Glick zu zwingen.

Die Zeus-Truppe gehort zu einem
wachsenden Heer von Versicherungsver-
mittlern, die sich konsequent auf einen
bestimmten Kundenstamm ~konzentrie-
ren: Sie umwerben ausschlieflich Ju-
gendliche; vor allem, so Hunke, ,,junge
Menschen, die aus dem Schulbereich in

das Berufsleben eintreten“. Die Griinde

-fiir die Beschrankung sind klar: Die

meisten Erwachsenen sind mit Versiche-
rungen rundum versorgt — im Schnitt
besitzt jeder Bundesbiirger sechs Versi-
cherungspolicen. Hohe Zuwachsraten
sind da nicht mehr zu erwarten.

Ganz anders sieht es dagegen bei den
Jugendlichen aus. Zwar haben Schiiler
und Lehrlinge meist noch nicht das Geld,
um teure Versicherungen abzuschlieBen
~ langfristig gesehen, meinen immer
mehr Assekuranz-Manager, lohnt der
Einsatz doch. :

Zeus-Chef Hunke war einer der ersten
Assekuranz-Helfer, der dieses bis dahin
unerschlossene ,,Kundenpotential®, das
»jahrlich bis zu einer Million Interessen-

" ten betragt®, fiir sein Geschéft zu nutzen

wuBte. So vermittelte er in den vergan-
genen Jahren allein fiir den Deutschen
Ring fast eine halbe Million Policen.
Und die Hamburger Ring-Manager lie-
Ben sich die eifrigen Helfer was kosten:
1982 kassierte Hunke rund 70 Millionen
Mark Provision.

Die Erfolge der Hunke-Truppe brach-
ten auch andere Versicherungskonzerne
auf den Geschmack. Sie entwickelten
Spezialtarife fiir Jugendliche und setzen
verstiarkt auf die ,,fremden Heere Ost“,
wie die Vermittlerfirmen im Branchen-
jargon genannt werden.

So entwickelte zum Beispiel die Volks-
firsorge ein ,Start-Programm®, die
Continentale bietet die ,,Sympathie-Poli-
ce“, der Volkswohlbund offeriert ein
»Jugendaktiv-Programm®, die Thuringia
hat das ,,Jugend-Vorsorge-System“. Mit
der ,, Kombination 2000¢ ist die Berlini-
sche Leben am Markt, der Gerling-Kon-
zern kontert mit ,,2001“, dem ,,Dyna-
mik-Programm fiir junge Leute*. Selbst
die betuliche Deutsche Eisenbahn Versi-
cherung mag am Markt nicht fehlen und
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Zeus-Zentrale in Hamburg
Erfolg mit Dricker-Truppen
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entwickelte eine ,,Vorsorge-Kombina-
tion fiir Jugendliche*. ’
Ebensoviel Kreativitat wie die Asse-
kuranz beim Erfinden neuer Tarife be-
weisen die Vermittlertruppen bei ihrer
Namensgebung. Da melden sich zum
Beispiel die Jugendsparberatung, der Ti-
ro-Jugenddienst und der Jugend-Bera-
tungs-Service ebenso wie der Biirger-
Sicherheits-Service, der Berufsanfanger-
dienst und der Beratungsdienst fiir junge
Arbeitnehmer. Gleichfalls auf jugendli-
che Kundschaft spezialisiert sind die
Vermittlungsgesellschaften Bonus, Noris
und KVB (Kapital-Vorsorge-Beratung).
" Mit einem fein durchdachten System
von Provisionsstufen sorgen die Vermitt-
lerfirmen dafiir, daB8 sich ihre meist im
Schnellverfahren ausgebildeten Vertre-
ter bei den Jugendlichen voll ins Zeug
legen. Immer wieder ermahnt etwa

Zeus-Chef Hunke seine Leute, an ,,die -

drei B“ als ,,Grundvoraussetzung fiir
jeden Erfolg* zu denken: ,,BewuBtsein,
BiB, Begeisterung*.

Ein erfolgreicher Zeus-Mitarbeiter,

lehrt Hunke, ,steht morgens mit Be-
wuBtsein auf, geht mittags mit Begeiste-
rung zum Terminieren und zeigt abends
den BiB in der Beratung®.
" Mit dem typischen BiB und nach sorg-
faltig einstudierten Argumentationsme-
thoden (,,Papagei-Technik*, ,,Bume-
rang-Methode“ oder ,Judo-Technik*)
iberrumpeln Driicker-Truppen seit Jah-
ren bundesweit junge Leute, die von
Versicherungen noch wenig wissen. Und
von Versicherung ist denn auch bei den
Hausbesuchen zunichst keine Rede.

Sie- kimen, behaupten zum Beispiel
die JBS-Vermittler beim Terminge-
sprich, vom ,Jugend-Beratungs-Ser-
vice“ und hitten einen ,,Beratungsauf-
trag erhalten“. IThre , Aufgabe“ sei es,
»bei allen Lehrlingen und Berufsanfin-
gern im Beisein der Eltern den Informa-
tionsbogen auszufiillen®.

Selbst wenn die Kunden mitrauisch
werden und gezielt fragen, ob der selbst-
ernannte Berater etwa von einer Versi-
cherung komme, bleiben die Werber
noch bei ihrer Linie. Es ,,darf auf keinen
Fall“, so die Anweisung bei der Jugend-
sparberatung, ,,die Katze aus dem Sack
gelassen werden®.

Manche Vermittler behaupten auch
dreist, sie kamen im Auftrag einer Be-
horde, etwa des Jugendamts, des Ar-
beitsamts oder der Handwerkskammer.
Dabei helfen ihnen Firmenausweise, die
in Aufmachung und Format stadtischen
Dic:,instausweisen stark nachempfunden
sind.

In Dortmund stellten sich Versiche-
rungsvertreter am Telephon sogar mit
dem Namen eines Jugendamt-Mitarbei-
ters vor. In Mdssingen gaben Akquisi-
teure vor, sie wollten nur Daten fiir eine
Statistik sammeln.

Erst am Ende des lockeren Gesprichs
- lassen die Berater ihre wahre Absicht
erkennen. Sie ziehen dann einen ,Ju-
gendschutzbrief“ oder eine -dhnliche Po-
lice aus der Tasche, die sie als ,ideale

DER SPIEGEL, Nr. 12/1983

Kombination von Vorsorge und Sparen
zu giinstigen Bedingungen“ anpreisen.
Um restliche Zweifel an der Seriositat
der Offerte zu beseitigen, erkliren zum
Beispiel die Zeus-Leute ihren ;,Jugend-
schutzbrief“ auch noch zum ,,bundespa-
tentamtlich geschiitzten Vorsorgepro-
dukt“. Beim Patentamt in Miinchen al-

lerdings konnen nur technische Erfin- .

dungen, nicht aber Versicherungsvertra-
ge geschiitzt werden. So belegt denn

- auch die Urkunde aus Miinchen ledig-

lich, da3 der Name Zeus im Warenzei-
chenregister des Patentamts eingetragen
ist. '

Fast alle ,Jugendschutzbriefe* haben
eins gemein: Sie kombinieren eine oft
teure Unfallversicherung mit einer lang-
fristigen Kapital-Lebensversicherung.

Die Unfall- und Invalidititsvorsorge
ist fur Berufsanfinger sogar sinnvoll,

( )
Junge Leute brauchen
Sicherheit

heute und
morgen

Da schadet es auch nicht, wenn die
neugeworbenen Kunden glauben, sie be-
kédmen ihre Primien nach zehn oder
zwolf Jahren wieder zuriick. Sie bekom-
men ja, wie versprochen, tatsichlich et-
was wieder: nicht ihre Primien, aber
immerhin die ubliche Gewinnbeteili-
gung, die oft allerdings duBerst wohlwol-
lend geschatzt wird.

So behaupteten Hunkes Vertreter bis
Ende letzten Jahres, bei einer Lebens-
versicherung iiber 20 000 Mark wiirden
nach 35 Jahren ,,ca. 55 200 DM*“ ausbe-
zahlt. Auf Nachfrage beim Ring ergibt
sich aber nur ein Auszahlungsbetrag von
rund 46 000 Mark.

Und nicht einmal diese Summe ist
garantiert. Denn erstens 1dBt das Auf-
sichtsamt solche Beispielrechnungen nur
bis zu einer Dauer von 30 Jahren zu.
Zum anderen sind alle Hochrechnungen
nur unverbindliche Beispiele, die auf der

Versicherungswerbung: , Der Verkauf beginnt, wenn der Kunde nein-sagt”

weil die Rentenversicherung in den er-

sten fiinf Berufsjahren keinen ausrei- .

chenden Schutz bietet. Eine hohe Le-
bensversicherung dagegen ist in die-
ser Altersgruppe zumeist kaum erforder-
lich. A '

Viel sinnvoller, so meint der Bund der
Versicherten, wire eine Risiko-Lebens-
versicherung. Noch besser sei eine reine
Berufsunfihigkeitsversicherung.

Sachliche Argumente jedoch beein-
drucken die Driicker wenig. ,,Der Ver-
kauf“, so haben etwa die Zeus-Leute
gelernt, ,,beginnt, wenn der Kunde nein
sagt.“ Da stort es nicht einmal, wenn der
bereits bei einer anderen Firma versi-
chert ist und durch eine Kiindigung fi-
nanzielle EinbuBen erleidet.

Die Driicker dagegen kommen allemal
auf ihre Kosten: Sie kassieren beim
AbschluB eines einzigen Versicherungs-
pakets bis zu 1000 Mark. Und je langer
die Laufzeit des abgeschlossenen Ver-
trages ist, desto hoher ist die Provision.

Annahme beruhen, daB alle Geschifts-
daten so bleiben wie bisher,

Obwohl hinreichend Anzeigen gegen
die selbsternannten Jugendberater vor-
liegen, haben sich die Staatsanwaltschaf-
ten lange gescheut, gegen die dubiosen
Verkaufspraktiken vorzugehen. So stell-
te die Staatsanwaltschaft beim Landge-
richt in Tibingen im Januar 1982 ein
Ermittlungsverfahren gegen Zeus ein:
Die ,,unwahren miindlichen Behauptun-
gen“ der Zeus-Vertreter, so argumen-
tierten die Staatsanwilte, ,erfolgten we-
der in offentlichen Bekanntmachungen
noch in Mitteilungen, die fiir einen gro-
Beren Personenkreis bestimmt gewesen
waren“.

Zudem hatten die diipierten Kunden
ja keinen Vermogensschaden erlitten,
sondern einen ordnungsgemaBen Versi-
cherungsvertrag erhalten. Da sei es
»gleichgiiltig, ob der Getauschte ohne
die Tauschung die Verfiigung nicht vor-
genommen hitte*. Doch ganz wohl war
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dem Tiibinger Staatsanwalt bei seinen
Argumenten offenbar nicht: Im Mirz
vergangenen Jahres nahm er die Ermitt-
lungen wieder auf. Auch die Staatsan-
waltschaft in Hamburg sammelt Material
zum Thema Zeus.

Hunke selbst versteht die Aufregung
iiber ,,einzelne schwarze Schafe* in sei-
ner Herde gar nicht. Die Methoden
anderer Firmen seien viel schlimmer,
und Ermittlungen gefdhrdeten ,,die Exi-
stenz von 800 Zeus-Mitarbeitern.

So schnell durften die allerdings kaum
arbeitslos werden. Denn tiichtige Zulie-
ferer sind bei den Versicherungen immer
willkommen. Zudem haben sich die Ver-
sicherer oft allzu eng mit den groBen
Vertriebsfirmen liiert. So stammen etwa
mehr als zwei Drittel des Neugeschiifts
beim Deutschen Ring von Zeus. Wird
die Beziehung gelost, konnten Aus-
gleichszahlungen in Millionenhohe fillig
werden. .

Ein wenig vorsichtiger sind jedoch
auch die Manager des Deutschen Ring
geworden. Wihrend sie noch vor einem
Jahr die Zeus-Methoden ausdriicklich
billigte, will die Geschaftsfihrung nun
»im Hinblick auf die gegen die Firma
Zeus gestellten Strafantrige keine Stel-
lungnahme zu den aufgeworfenen Fra-
gen“ geben.

Statt dessen schaffte der Ring Be-
schwerden  diipierter  Zeus-Kunden
schnell und diskret aus der Welt: Alle
wegen arglistiger Tauschung angefochte-
nen Versicherungsvertrige wurden still-
schweigend annulliert.

Das ging sogar ohne Gesichtsverlust
ab. Denn alle Versicherungsvertrige mit
Jugendlichen sind nur ,,schwebend wirk-
sam*, wenn sie nicht ausdriicklich vom
Jugendamt bestitigt worden sind.

RWE-Hochspannungsleitungen vor BASF-Werk in Ludwigshafen, BASF-Manager Schmitz: ,KurzschluB im Wettbewerb”

STROMPREISE

Glatt der Gewinn weg

Zwei GroBe der deutschen Wirt-
schaft, das Rheinisch-Westfilische
Elektrizitatswerk und der Chemie-
Multi BASF, streiten sich iliber den
Stromprels.

Das Geschift lieB sich vielverspre-
chend an. Ronaldo Schmitz, im Vor-
stand des Chemiekonzerns BASF fiir
Energie und Rohstoffe verantwortlich,
fand in Paris beim Staatsmonopol Elec-
tricité de France (EDF) ,,aufmerksame
und interessierte Gesprachspartner*.

Es ging um Strom. EDF war bereit,
die Chemiefabriken von BASF in Lud-
wigshafen zu einem ,attraktiven Preis*
zu beliefern. Die Kilowattstunde sollte
fiir vier Pfennig oder gar ,,noch giinsti-
ger” zu haben sein; ein deutscher Nor-
malverbraucher zahlt seinem Elektrizi-
titslieferanten rund 20 Pfennig.

Ein Hindernis muBlite vor Ver-
tragsschluB allerdings noch beiseite ge-
riumt werden. Weder die Franzosen
noch die BASF verfiigen iiber eigene
Hochspannungsleitungen von der Gren-
ze nach Ludwigshafen. Das Leitungsmo-
nopol liegt beim RWE, dem Rheinisch-
Westfilischen  Elektrizititswerk  in
Essen.

Darum wurde der Chemiemanager
Schmitz dort mit der Bitte vorstellig, ihm
die billige Elektrizitit aus Frankreich
gegen Entgelt heranzuschaffen. Doch
der RWE-Vorstand ,igelte sich ein*
(Schmitz). Die Essener lehnten die
»Durchleitung” des Franzosenstroms zur
BASEF barsch ab.

Das war kaum anders zu erwarten.
Denn mit seinem EDF-Coup wollte der
Chemiemanager einen Preis-Angriff
eben jener RWE, seines bisherigen
Stromlieferanten, abwehren.

Die Essener Stromfirma hatte dem
Ludwigshafener  Chemieunternehmen
eine Hfulminante Preiserhohung®
(Schmitz) um mehr als 100 Prozent ange-
kiindigt. Strompreisaufschldge aber er-
hohen die Produktionskosten der stark
energieabhangigen Chemiefirmen be-
trachtlich. Sechs Pfennig mehr pro Kilo-
wattstunde summieren sich fiir das Che-
miewerk am Rhein zu iiber 300 Millio-
nen Mark jahrlich, rechnete Schmitz.
»Damit ist glatt der ganze Gewinn
weg“, emporte sich der Stromeinkiu-
fer. :

Die Preiserhohung, die das RWE sei-
nem GroBabnehmer BASF aufzwingen
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