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Rund ums Geld

Mehr Uber den Euro

D a die nationalen Bank-
noten und Miinzen das
alleinige Zahlungsmittel bis
mindestens zum 1. Januar
2002 bleiben, erfolgen in
Deutschland Barzahlungen
weiterhin in Mark., Was aber
geschieht mit bargeldlosen
Zahlungsmitteln, Devisen
oder der Einkommensteuer-
erkldrung?

Urlaub
Soll fiir den Urlaub Geld in

eine andere Wihrung ge-
tauscht werden, erfolgt dies
bis 2002 nicht mehr von Mark
in die gewiinschte Withrung,
sondern tiber den Euro.

Kreditkarte

Mit der Kreditkarte kann
voraussichtlich bereits ab

1. Januar 1999 in Euro be-
zahlt werden. Voraussetzung
ist allerdings, dal man iiber
ein in Euro gefiihrtes Konto
bei der Bank verfiigt. Zur Zeit
besteht noch keine Ver-
pflichtung der Banken, ein
solches Konto zu fithren. Eine
neue Kreditkarte oder eine
neue Geheimzahl ist in die-
sem Fall nicht notwendig.

Eurochequekarte

Mit der Eurochequekarte
kann in Mark oder Euro be-
zahlt werden. Die Ausgaben-
limits sind nicht auf den
Karten gespeichert, so daly
dafiir keine Umstellungen
erforderlich sind.

Geldkarte
Mit der Geldkarte werden

vorerst nur Zahlungen in
Mark méglich sein. Die
Banken planen, in einem
ersten Schritt die vorhande-
nen Ladeterminals, die tech-
nisch dhnlich oder identisch

' nal einsetzbare Geldborse

- geben.

:' Sparbuch

¢ werden Einkommensteuer-

sind, zusammenzufas-
sen und die gegenseiti-
ge Akzeptanz sicher-
zustellen. Mittelfristig
soll es eine internatio-

unter dem Namen ,,Clip“

Sparbticher werden Ende

2001 automatisch 3 * :
NN

auf Euro
umgestellt.

Ein-
kommen-
steuer

Bis zum Jahr 2002

erkldrungen weiterhin in
Mark abgegeben werden miis-
sen. Selbst wenn einige
Bundeslinder die Abgabe in
Euro erlauben sollten, raten
Experten ab, von diesem
Recht Gebrauch zu machen.
Der progressive Einkommen-
steuertarif mit seinen zahl-
losen Freibetrigen und
Pauschalen fiihrt bei der Um-
rechnung nicht nur zu
krummen Zahlen, sondern
die entstehenden Rundungs-
differenzen kénnen die
Steuerschuld erheblich beein-
flussen. Dies wiirde wiederum
zu zahlreichen Einspriichen
fiihren.

Lohn und Gehalt

Die NECKURA wird Lohne
und Gehalter voraussichtlich
bis Ende 2001 in Mark tiber-

weisen. Der Arbeitgeber kann |

ab L. Januar 1999 wihlen, in
welcher Wihrung er abrech-
net und auszahlt. Eine friihere
Umstellung wiirde aber nur
dann sinnvoll sein, wenn die
Firmen auch die Steuern und
Sozialversicherungsbeitrige

in Euro

abrechnen und

die entsprechenden
Bescheinigungen in Euro
abgeben konnten. Dies wird
voraussichtlich nicht der Fall
sein.

Die Entscheidung des Arbeit-
gebers, welche Wihrung
innerhalb der Ubergangs-
phase angewendet werden
soll, lost auch keine Anho-
rungspflicht des bei der

. NECKURA bestehenden

Wirtschaftsausschusses aus,
weil keine Auswirkungen von
Bedeutung fiir die Arbeitsum-
stande oder die Arbeitsplitze
gegeben sind.

Da die Umstellung auf den
Euro gesetzlich vorgeschrie-
ben ist, gibt es bei der Um-
rechnung des Gehalts kein
Mitbestimmungsrecht des
Betriebsrats.

Die NECKURA wird jedoch
die Arbeitnehmervertretungen
rechtzeitig tiber die diesbe-
ziigliche Planung informieren.

Arbeitsvertrag
Theoretisch kénnen ab

1. Januar 1999 neue Arbeits-
vertrige bereits in Euro aus-
gestellt werden. Da ein Vor-
teil fiir die Beteiligten zur
Zeit nicht erkennbar ist, wer-
den bis zum letzten Einstel-
lungstermin vor

dem 1. Januar
2002 Arbeitsvertrige
voraussichtlich noch in
Mark ausgefertigt.

Eine Umstellung der beste-

henden Arbeitsvertrige ist
- nicht erforderlich. Die Ein-
. fithrung des Euro beriihrt

. bestehende Vertragsver-
hiltnisse nicht. Es gilt der

Grundsatz der Rechtskon-
tinuitit, der seine besondere

. Ausprigung im Grundsatz der
. Vertragskontinuitit findet

(Art. 3 EURO-VOI).

Alle Rechtsakte, in denen auf
die jeweiligen nationalen
Wihrungen Bezug genom-
men wird, bleiben in ihrer
rechtlichen Wirkung unver-
dndert erhalten. Der Um-
rechnungskurs fiir die jeweili-
ge Wihrung steht fest, es gibt

i somit keinen Grund, Vertrige

aufzukiindigen, neu zu ver-
handeln oder durch Nach-
trige an den Euro anzupassen.
Selbstverstindlich wird zu
gegebener Zeit eine entspre-
chende Information erfolgen.

Gerhard Czudnochowski



Uber Ab-
teilungs-
grenzen

hinaus

Schulung
neuer
Mitarbeiter

Am 1. Juli 1998 haben im
Bereich AUTO DIREKT
Betrieb acht neue Mitarbeite-
rinnen und Mitarbeiter den
Dienst angetreten. Bei aller
Freude iiber die erfolgreiche
Rekrutierung neuer Mitar-
beiter stellte sich doch schon
bald die Frage, wie diese
grobe Zahl von Neuankémm-
lingen geschult werden kann,
ohne daf das umfangreiche
Tagesgeschiift zu sehr darun-
ter leidet.

Kurzerhand wurde ein
Schulungsraum mit brand-
neuen DMS-Bildschirmen
ausgeriistet. Erstmals wurden
nicht nur Personen aus einem
Bereich geschult, sondern
gemeinsam aus den Berei-
chen Betrieb und Vertrieb.

Zwar war diese Form der
Einarbeitung fiir die ,Lehrer
auberordentlich anstrengend,
doch der Einsatz wurde
belohnt durch die bis dahin
nicht gekannte Geschwindig-
keit, mit der der Stoff erlernt
wurde. In dieser Phase be-
suchten die Neulinge noch
das TMI- und ein Telefon-
service-Seminar. Nach insge-
samt sechs Wochen Einar-
beitung kann man von einem
vollen Erfolg dieser Form der
komprimierten Schulung
tiber Abteilungsgrenzen hin-
aus sprechen.

Peter Kiewel
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Sicher wie in der Arche Noah

Neues Anzeigenkonzept

EBEN DIREKT wirbt
seit der Griindung mit
klassischen Direkimarketing-
anzeigen. In der September-
Ausgabe der ADAC motor-
welt wurde mit der Entwick-
lung eines vollig neuen An-

zeigenkonzepts der bisher ein-
geschlagene Weg verlassen.

Griinde

Fiir den Einsatz eines neuen
Anzeigenkonzepts sprachen
insbesondere verbesserungs-
fihige Kontaktpreise und
Ergebnisse einer extern
durchgefiihrten Werbemitrel-
analyse.

Anderungskomponenten

Die durchgefihrten Ande-
rungen schlagen sich im
Einsatz eines neuen Motivs,
der Uberarbeitung des
Coupons und der textlichen
Neugestaltung nieder.

= Motiv

Das Motiv mulb Aufmerksam-
keit wecken und das Gefiihl
vermitteln, dall LEBEN
DIREKT Sicherheit verkauft,
vertrauenswiirdig und kompe-
tent ist. Die Arche Noah soll
genau diesem Anspruch
gerecht werden. Sie ist ein
»Hingucker* und hat bewie-
sen, daB sich die an Bord
befindlichen Menschen und
Tiere in guten Hinden befun-
den haben. Mit der Headline
sSicherheit ist zeitlos aktuell®
wird eine Verkniipfung zum
Thema Versicherung herge-
stellt, was noch deutlicher im
daneben befindlichen Stem-
pel zum Ausdruck kommt.
Hier erfiahrt der Betrachter
genau, worum es geht:
4Private Rentenversicherung®.

Im Inneren des Stempels ver-
weisen Testergebnisse angese-

hener Wirtschafts- und Test-

zeitschriften auf die Leistungs-

. fihigkeit der LEBEN

DIREKT.

m Coupon

Der Coupon als wichrtiges
Response-Medium prisentiert
sich im Hochformat und
nicht, wie frither tiblich, im
Querformat. Hierdurch wer-
den eine héhere Ubersicht-
lichkeit und eine leichtere
Handhabung beim Aus-
schneiden erreicht. Dariiber
hinaus wird der Interessent
nicht mehr mit den Worten
wPersonliche Daten®, sondern
mit der Einleitung ,,Ich will
vorsorgen und sparen zum
Ausfiillen des Coupons ani-
miert, was Widerstinde
reduziert. Neu ist der Hinweis
auf die Zugehorigkeit zur
Nationwide.

m Text

Der Text wurde auf das

. Notigste reduziert und so in

eine leserfreundliche, tiber-
sichtliche Form gebracht.
Stirken der LEBEN DIREKT

werden durch Bullets hervor-
gehoben. Gleichzeitig wird

ein Dialog mit dem Betrach-
ter durch ein Sparbeispiel
eréffnet, der mit einer Auf-

forderung zum Anruf endet.
- Abgerundet wird dies durch
- die Angaben von Telefon-

nummer und alternativen

- Kommunikationswegen. Daf}

bei einer Kontaktaufnahme
hochwertige und individuelle
Beratung den Anrufenden
erwartet, wird durch ein wei-
teres Giitesiegel unterstri-
chen.

Erwartung

Das neue Anzeigenkonzept

- soll LEBEN DIREKT als ver-

trauenswiirdigen Versicherungs-
partner darstellen. Dieses
iiberwiegend emotional zu
erreichende Gefiihl — unter-
strichen durch Fakten zur
Leistungsfihigkeit — soll die
Hemmschwelle des Interes-
senten zur Kontaktaufnahme
mit einem tiberwiegend unbe-
kannten Versicherungsunter-
nehmen reduzieren. Die
ersten Reaktionen auf das
neue Konzept sind durchaus
positiv zu werten. Interes-
senten fragen an, ob die
Anzeige auch als Poster zu
haben sei.

Telefonkarten

Das Motiv der Arche Noah
wurde auch fiir eine auf 500
Stiick limitierte Auflage von
Telefonkarten aufgegriffen.
Diese werden als Incentives
in Mailings verlost oder bei
begriindeten Beschwerden

von der Leben Betriebs- oder
¢ Vertriebsabteilung dem Be-

schwerdefiihrer ausgehindigt.

Christian Schiissler
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Altersvorsorge

Trends im Kundenverhalten

as Vertrauen der deut-

schen Bevilkerung in
das gesetzliche Rentensystem
schwindet. Nach einer aktu-
ellen Reprisentativumfrage
von psychonomics und
Capital glauben mittlerweile
nur noch 17 Prozent schein-
bar unerschiitterliche Oprti-
misten die Aussage: ,In unse-
rem Land sind die Renten
auch fiir die néichste Genera-
tion sicher.” Dagegen rech-
nen mehr als zwei Dritrel der
Deutschen damit, daf} die
gesetzliche Rente fiir ihre
eigene Altersvorsorge allein
nicht mehr ausreicht.

Allerdings besteht eine grofe
Kluft zwischen der Einsicht

in die Notwendigkeit zur pri-
vaten Vorsorge und der fakti-
schen Umsetzung. So haben
laut der Studie 60 Prozent der
21- bis 30jihrigen und 48 Pro-
zent der 31- bis 40jahrigen
den Engpal} zwar erkannt,
aber noch nicht eigenverant-
wortlich vorgesorgt. Selbst
bei den 41- bis 50jihrigen
besteht bei jedem Dritten ein
privates Vorsorgedefizit, Da-
riiber hinaus gaben 43 Pro-
zent der Befragten an, sich
iiberhaupt noch nicht ausrei-
chend mit dem Thema Alters-
vorsorge beschaftigt zu haben.

Der Assekuranz bieten sich
hier gute Ansatzpunkte,
durch bedarfsgerechte Pro-
duke- und Beratungskonzepte
das vorhandene Nachfrage-
potential zu erschlieBen. Wie
sich das Abschlufiverhalten
von Lebensversicherungs-
kunden im einzelnen dar-
stellt, zeigt eine Studie der
Schweizer Riickversiche-
rungs-Gesellschaft.

Informationsverhalten

Beim AbschluB einer Lebens-
versicherung werden die zur
Verfiigung stehenden Infor-
mationsquellen unterschied-
lich intensiv genutzt. Laut
der Studie informieren sich
94 Prozent der Befragten tiber

Auch seien die Westdeut-
schen deutlich preissensibler
als die Ostdeutschen.

Vertriebswege

Laut der Analyse werden die
meisten Lebensversicherungs-
vertriige nach wie vor iiber

Ratgebersendungen im Fern-
sehen, gefolgt von der Stif-
tung Warentest (58 Prozent)
und Wirtschaftsmagazinen
wie Capital (28 Prozent),
Wirtschaftswoche (26 Pro-
zent), DM (18 Prozent) und
Finanzen (13 Prozent).
Dariiber hinaus spielen die
Informationen durch den
Versicherungsvertreter bei
72 Prozent der Befragten
eine ebenso starke Rolle wie
die miindlichen Empfehlun-
gen von Freunden, Bekann-
ten und Arbeitskollegen

(70 Prozent).

Entscheidungskriterien

Auf die Frage ,,Welche Kri-
terien sind fiir Sie beim Ab-
schluf eines Lebensversiche-
rungsvertrages wichtig?* gab
die Mehrheit (71 Prozent)
der Befragten an erster Stelle
das Preis-Leistungs-Verhlt-
nis an. Mit deutlichem Ab-
stand folgten die Kriterien
Beratungsqualitit, Name der
Gesellschaft, Vertrauen, Er-
reichbarkeit und Schaden-
regulierung. Als tiberdurch-
schnittlich preisbewulit weist
die Studie die Altersgruppe
der 36- bis 45jihrigen aus.

den Versicherungsvertreter
abgeschlossen (66 Prozent).
Der Direktvertrieb steht mit
14 Prozent an zweiter Stelle,
gefolgt von Maklern (8 Pro-
zent) und Banken/Sparkassen
(7 Prozent). Betrachtet man
nur die Befragten mit einem
Haushaltsnettoeinkommen
von mehr als 5.000 Mark, so
sinkt der Anteil der tiber
Vertreter abgeschlossenen
Vertrige auf 53 Prozent. Der
Anteil direkt abgeschlossener
Vertrige steigt hingegen auf
25 Prozent.

Fazit

Die NECKURA-Gruppe hat
mit ihren unterschiedlichen
Vertriebswegen und der
erweiterten und modifizierten
Lebenprodukepalette gute
Chancen, an der gestiegenen
Nachfrage im Bereich der pri-
vaten Altersvorsorge stiarker
als bisher zu partizipieren.
Hierzu sollten auch die weite-
re Forcierung des analysege-
stiitzten Verkaufs (VVA) im
Stammvertrieb sowie der
komplett tiberarbeitete
Werbeauftritt der LEBEN
DIREKT beitragen.

Gert Siiffmann
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Der Serviceb

Eine neue Funkti

nnovatives Denken und

eine standige Verbesserung
unserer Arbeitsabliufe sind
notwendig, um mit dem 1
wachsenden Anspruchsden-
ken unserer Kunden Schritt
halten zu kénnen. Maxima-
len Service und vergleichbar
geringe Kosten erwartet der
Kunde heute von uns.

Um diesem Trend folgen zu
kénnen, wurde im Bereich
der Schadenregulierung die
Funktion der Servicebeauf-
tragten geschaffen. Die Ziel-
setzung ist, unser Auftreten
mehr den Bediirfnissen der
Kunden und Anspruchsteller
anzupassen. Positive wie auch
negative Erfahrungen, Lob
und Beschwerden werden
registriert, und die Erkennt-
nisse daraus sollen uns helfen,
die konkreten Bediirfnisse der
Kunden besser zu erkennen.

Die Anregungen der Mitar-
beiter werden gesammelt und
regelmibig in der Gruppe
vorgetragen und diskutiert.
Fester Bestandteil unserer
Uberlegungen sind dabei
Erkenntnisse und Impulse,
die wir aus den TMI-Semi-
naren bezogen haben. Die
Aufgabe der Servicebeauf-
tragten ist es dann, die ge-
meinsam erarbeiteten Losungs-
vorschlige in die tiglichen
Arbeitsabldufe zu integrieren,
um so eine optimale Ab-
deckung der Kundenbediirf-
nisse zu erreichen.

Nach ersten Erfahrungen
erwartet der Kunde insbeson-
dere Entbiirokratisierung,
Schnelligkeit, Kompetenz,
Erreichbarkeit und vor allem
Flexibilitit.

Wir sind inzwischen in der
Lage, viele Schiden ohne
Formulare ziigig zu regulieren.
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Endspurt

Die NECKURA-Herbstaktion

Eine disziplinierte Pausen-
regelung wurde vereinbart,
die eine hohere Erreich-
barkeit in den Pausenzeiten
gewithrleistet. Ein telefoni-
scher Spitdienst stellt kom-
petente Beratung auch zu
spéter Stunde sicher.

Dartiber hinaus bemiihen wir
uns, Kunden oder Anspruch-
stellern bei der Abwicklung
von Schiden so gut es geht
unter die Arme zu greifen. In
giinstigen Fillen kénnen
Schiden weitgehend telefo-
nisch erledigt werden. Die
mit uns kooperierenden
Werkstitten setzen sich mit
Kunden und Anspruchstellern
in Verbindung oder holen das
beschidigte Fahrzeug sogar ab.
Eine giinstige Mietwagenver-
mittlung rundet das Paket ab.

Es ist doch gerade das Verhal-
ten des Versicherers im
Schadenfall, das die Mei-
nungshildung des Kunden
ganz wesentlich beeinfluft.
Daher gehort es auch zu den
Aufgaben der Servicebeauf-
tragten, sich regelmilig tiber
die Serviceaktivititen ande-
rer Unternehmen zu infor-
mieren.

Die Maxime ist: Guter Service
ist die Basis fiir eine langfri-
stige Kundenbindung, Um-
setzen und verwirklichen 4Bt
sich dies nur im gemeinsa-
men Verstindnis und
Bemiihen aller Mitarbeiter.
Die Servicebeauftragten ver-
stehen sich dabei als Binde-
glied zwischen Abteilung und
Kunden und Anspruchstel-
lern. Steuernd und motivie-
rend tragen sie dazu bei, den
Gedanken der Kundenorien-
tierung zu fordern und zu ver-
tiefen. Es gilt, stets einen
Schritt voraus zu sein.

Markus Butterweck

u m Herbst tritt alljshrlich
das Rennen um neue Kfz-
Vertrige in die ,heille Phase".
Der 30. November 1998 ist
tir die meisten Autofahrer
Stichtag fiir die Kindigung
ihres bestehenden Vertrages
und somit Gelegenheit fiir
den NECKURA-AuBen-
dienstmitarbeiter, neue
Kunden zu gewinnen.

Die wichtigste Aufgabe des
Agenten ist dabei der Aufbau
einer guten Interessenten-
kartei.

Unterstiitzung in diesem
Bemiihen erhilt der AuBen-
dienst in diesem Jahr durch
eine umfangreiche Mailing-
Aktion, die sich an 100.000
Adressaten richtet. Das
AdreBmaterial stammt aus-
schlieBlich aus NECKURA -
Bestinden. Selektiert wurde
aus stornierten Kfz-Vertrigen,
bestehenden Leben- und
Sach-Vertrigen und Kunden,
die nur ein Krad bei uns ver-
sichert haben. Dartiber hin-
aus verfiigen wir iiber einige
tausend Adressen von Mo-
torradmesse-Besuchern, die
sich an unserem Gewinnspiel
beteiligt haben.

Im Anschreiben und dem bei-
gefiigten Flyer wird der Inter-
essent auf die NECKURA-
Primienvorteile in der

Kfz- und Kradversicherung
und auf die Bedeutung des
30. November 1998 als Stich-
tag zur Kiindigung einer be-
stehenden Kfz-Police hinge-
wiesen. Unter den Einsen-
dern einer ebenfalls beigefiig-
ten Antwortpostkarte werden
drei Mortorroller verlost.

Alle Antwortkarten sind
direkt an die Agentur adres-
siert, so daB der AuBendienst-

mitarbeiter ochne Zeitverzug
Kontakt mit dem Interessen-
ten aufnehmen kann.

Zusitzliche werbliche Unter-
stiitzung erhilt der Aufen-
dienst durch neue Anzeigen-

vorlagen und ein Sonder-
. budget fiir Anzeigenwerbung.
- Auch hier steht der Stichtag

30. November 1998 als ,,Zeit

zum Wechsel” im Mittelpunkt. ;

Fiir den Generalagenten
bedeuten beide MaBnahmen
eine Beschaffung von zusitzli-

chem Abwerbungspotential.
Ein hoffentlich guter Verlauf
der Aktionen bringt ihn
daher seinen ,Schatzinsel“-
Goldmiinzen und auch den
Geschiftsplanzielen ein deut-
liches Stiick niher.

Frauke Heckmann
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Nationwide-Kaleidoskop

Nicole Engel, Frank Grabia und Klaus Redelbach berichten aus

Mit etwas gemisch-
ten Geftihlen sah ich
meinem Aufenthalt
bei Nationwide entgegen.
Doch die Freundlichkeit, mit
der ich empfangen wurde,
liefl mich schnell alle

Bedenken vergessen.

Kommunikation wird bei
Nationwide groBgeschrieben.
So wurden mir von Anfang
an viele Unterlagen als In-
formationsgrundlage zur Ver-
fligung gestellt, und schon
nach einer kurzen Phase der
Eingewhnung bekam ich
meinen Terminkalender iiber-
reicht.

Zwei Schulungspakete in
Cyber Life sollten mich in
die Geheimnisse der neuesten
Generation eines PC-gestiitz-
ten Leben-Verwaltungs-
systems einweihen. Dabei
konnte ich ganz schnell fest-
stellen, daff man im Land der
unbegrenzten Maoglichkeiten
mit den gleichen Problemen

kidmpft wie bei uns, namlich
der Ubersetzung der Altver-
triige in das neue System.
Natiirlich ist auch das Jahr-
2000-Problem ein stindiges
Thema.

In der Abteilung Kundenbe-
treuung/Vertragsinderung
habe ich in vielen Gespri-
chen mit den Kollegen Ein-
driicke tiber deren Aufgaben
und Arbeitsweise sammeln
und dem einen oder anderen
schon mal neugierig tiber die
Schulter gucken kénnen.

Einen guten Uberblick iiber
die Produkte aus den Berei-
chen Leben und Renten habe
ich in einem Training erhal-
ten, das speziell fiir neue
Mitarbeiter durchgefiihre
wurde.

Neben diesem intensiven
Lern- und Arbeitsprozell kam
aber auch der Spal} nicht zu
kurz. Nationwide bietet den
Mitarbeitern eine Reihe von
Freizeitaktivititen, die selbst-
verstandlich auch von uns
genutzt werden konnten.
Einige Bekanntschaften sind
auf diese Weise entstanden.

Fiir mich hat sich wihrend
meines Aufenthalts eine
Erkenntnis deutlich heraus-
kristallisiert. Jedes Mitglied
der groBen Gemeinschaft der
Nationwider weil, dal Flexi-
bilitdt und Engagement ge-
fordert, aber auch geférdert
werden.

Nicole Engel

,»Versetzt in eine
andere Dimension.”
Nur so kann ich
meinen ersten Eindruck von
Nationwide beschreiben.
Doch die neue beeindrucken-
de Welt wurde schon nach
einer kurzen Phase der Ein-
gewdhnung vertrauter Allrag.

Ich habe wihrend meines
Aufenthalts zwei Kernbe-
reiche kennengelernt. Zu-
nichst das Financial Projects
Office. Dort war ich in das
Customer Value Project ein-
gebunden. In diesem Projekt
steht die Frage im Mittel-
punkt, von welchen Kunden
denn eigentlich der hichste
Ertrag zu erwarten sei. In der
Pilotphase wurden Betrach-
tungen zu Lebensversiche-
rungskunden fiir einen ausge-
wiithlten Vertriebskanal ange-
stellt. Anhand verschiedenar-
tig definierter KenngrofBen
wird fiir diese Kunden eine
Bewertung mit dem Ziel der
ErschlieBung attraktiver
Kundensegmente vorge-
nommen,

Nach meinem Dafiirhalten
steht bei der Nationwide die
Konzentration auf den Kun-
den sehr stark im Mittel-
punkt der Betrachtungen. Die
Dartenbank verfiigt (iber eine
Fiille entsprechender Infor-
mationen, die aus eigenen
Erhebungen stammen

oder durch Zukauf

angereichert wurden.

Der zweite Bereich,
den ich kennenlernte,
war das Personal
Lines Pricing. In die-
ser Abteilung wird die
Tarifierung fiir die
Privatkunden in den

Sparten Auto und Home-
owner vorgenommen. Hier
zeigen sich mitunter deutli-
che Unterschiede zum deut-
schen Markt, was die Tarif-
struktur und den fiir die
Kalkulation zugrundegelegten
Betrachtungszeitraum betrifft.
Durch eine stirkere Histo-
rienrelevanz erhoht sich der
Speicheraufwand erheblich.
Die Tarifierung bei der
Nationwide ist an eine enge
Zusammenarbeit mit den Be-
reichen Loss Reserving und
Pricing Support gebunden.

In der Sparte Homeowner
bietet Nationwide eine ganze
Reihe verschiedenartiger
Produkte an. Interessant ist
dabei die Golden Blanket-
Police, die fiir eine ausge-
withlte Kundenschicht vorge-
sehen ist und sich durch
einen haheren Leistungsum-
tang und erhéhte Deckungs-
summen deutlich von ande-
ren abzeichnet.

Persénlich kann ich nur fest-
stellen: Es ist leicht, sich in
der groBen Familie Nation-
wide heimisch zu fithlen. Der
gesamte Aufenthalt ist so rei-
bungslos verlaufen, dall man
annehmen méchre, die Ame-
rikaner hitten die Organi-
sation erfunden.

Frank Grabia

i




. Columbus

“o

F

Es war mein Ziel, mir
einen moglichst
kompletten Uber-
blick tiber die versicherungs-
mathematischen Aufgaben
und die Produktpalette im
Lebensversicherungsbereich
der Nationwide zu verschaf-
fen. Ein nicht ganz leichtes
Unterfangen, wie ich gleich
zu Beginn meines Besuchs
feststellen mubBite. UmfafBt
doch allein dieser Bereich
zehn Abteilungen mir tiber

100 Mitarbeitern.

&%

Von besonderem Interesse
waren ftir mich die aktuariel-
len Abteilungen: Agency
Life, die den Agenturvertrich
unterstiitzt, Investment Life
tir die Broker/Dealer-Ver-
trichsschiene sowie im Be-
reich der Rentenversiche-
rungen Individual Variable
Annuity und Individual Fixed
Annuity.

Die Grofie des Unternehmens
hat deutlichen EinfluB} auf
die tagliche Arbeit. Dies zeigt
sich beispielsweise in den
unzithligen Meetings, die

notwendig sind, um dem Infor- -

mations- und Abstimmungs-
bedarf zwischen den Berei-
chen Rechnung zu tragen.

Technisch unterstiitzt
wird die unternehmens-
interne Kommunikation #
durch ein michtiges
Intranet, in dem man
nicht nur die neuesten
Unternehmensdaten
abfragen, sondern

beispielsweise auch die
Terminpline von Kollegen
einsehen kann.

Beim Vergleich der aktuariel-
len Tartigkeiten fille auf, daf
Nationwide erheblich mehr
Kapazititen fiir die Produkt-
entwicklung und das Profit
Testing zur Verfiigung hat.
Auch im Bereich Asset/
Liability Management wird
intensiv analysiert und simu-
liert. Moderne Software Tools
stehen hierzu zur Verfiigung.
Sehr arbeitsaufwendig ist die
Zusammenarbeit und Abstim-
mung mit den bundesstaatli-
chen Regulierungsbehérden.

Die Unterschiede in den
Lebensversicherungsproduk-

ten sind vielfiltig und kén-
nen an dieser Stelle nur an-
gedeutet werden. Sie resultie-
ren im wesentlichen aus
anderen Regulierungs- und
Steuergesetzen, inshesondere
auch aus einer anderen De-
finition von Lebensversiche-
rung durch den Gesetzgeber.

Die Produkte sind in der
Regel erheblich flexibler im
Leistungsumfang, der Hohe
der Beitragszahlung oder dem
moglichen Rentenbeginn.
Der Versicherungsnehmer
kann hier wihrend der Lauf-
zeit innerhalb gewisser Gren-
zen variieren, ohne steuerli-
che Nachteile befiirchten zu
miissen. Bei vielen Lebens-
und Rentenversicherungspro-

dukten, sie laufen unter dem
Marketingbegriff ,Best of
America“, kann der Ver-
sicherungsnehmer aus einer
Vielzahl von renommierten
Investmentfonds wihlen. Er
trigt jedoch in diesem Fall
auch das Anlagerisiko. Die
Verbindung dieser Invest-
mentmoglichkeiten mit einer
Rentenversicherung ist der-
zeit der Verkaufsschlager
unter den Leben-Produkten
der Nationwide. Bei den rei-
nen Risikoversicherungen
werden die Beitrige nicht
oder nur fur die ersten fiinf
Jahre garantiert. Anders als
in Deutschland tiblich unter-
scheidet man bei diesen
Tarifen nicht nur zwischen
Rauchern und Nichtrau-
chern, sondern es gibt mitt-
lerweile fiinf Risikoklassen.

Die amerikanischen Produkte
sind zwar nicht ohne weiteres
auf den deutschen Markt
tibertragbar, sie zeigen jedoch
Entwicklungen auf, die auch
in Europa bei fortschreitender
Deregulierung und veriander-
ten steuerlichen Rahmenbe-
dingungen eintreten konnten.

Allein schon unter diesem
Gesichtspunkt méchte ich
die Erfahrungen meines
Nationwide-Aufenthalts auf
keinen Fall missen.

Klaus Redelbach




Das neue NAIS

Auslieferung und Schulung

nfang August hat die

Firma Systemforum
CMCS begonnen, das neue
System in den Agenturen zu
installieren. CMCS war mit
mehreren Teams unterwegs,

niert als erwartet. Ganz be-
sonders erfreulich ist die Tat-
sache, dab fast ausschlieBlich
Fragen an uns herangetragen
werden, die einen tieferen
Einblick in die Materie
verlangen. Es handelt sich

um einen reibungslosen
Ablauf der Installationen zu
gewihrleisten. Nach Ab-
schlufl der Installationsar-
beiten steht in den Agentu-
ren ausschlieBlich nur noch
das neue NAIS zur Verfiigung.

Gleichzeitig wurde mit der
Schulung fiir das neue System
begonnen. Jede Woche wur-
den planmiBig 3540 Aulen-
dienstmitarbeiter eingewie-
sen. Bis Ende Oktober waren
es insgesamt 22 Schulungen
mit etwa 400 AuBendienst-
mitarbeitern, die durchge-
fiihrt wurden.

Angestrengte Gesichter
sahen wir bei unseren Schu-
lungen, und viele Fragen
standen im Raum. Doch die
anfinglichen Bertihrungs-
dngste stellten sich bald als
unbegriindet heraus, und die
Vorteile des Programms fiir
den Aubendienst konnten
vermittelt werden. Erste posi-
rive Resonanzen lieBen sich
bald feststellen.

Die telefonischen Riickfragen
geben weiter zu erkennen,
daB die Einarbeitung der
Benutzer viel besser funktio-

nicht nur um Fragen zum

System, sondern auch um
Fehlermitteilungen und
Anderungswiinsche.

Die meisten Probleme kén-
nen umgehend behoben
werden. So tauchen beispiels-
weise nicht wiedergefundene
Firmenkunden durch eine
entsprechende Suche doch
wieder auf.

Die Anderungswiinsche wer-
den mit den Fachabteilungen
abgestimmt und, soweit
machbar, in einer der nich-
sten Versionen realisiert.

Fiir Riickfragen zu einzelnen
Programmteilen stehen auch
die Vertriebsberater der ein-
zelnen Filialdirektionen zur
Verfligung.

AuBerdem werden ab No-
vember Workshops zu solch
umfangreichen Themen wie
Akquise, Selektionen ein-
schlieBlich Auswertungen

und Word Pro durchgefiihrt.

Das ganze Augenmerk gilt
nun bereits der nichsten Ent-
wicklungsphase, die weitere
Verbesserungen bringen wird.

Claudia Kleinwéichter
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,Das einzige, was stort,
st der Kunde*

it dieser provokanten

Behauptung beginne
ich das Thema , kundenorien-
tiertes Verhalten® in der
Agentur.

Schon lange liegt ein Schwer-
punkt unserer Schulungs-
mabnahmen in der Kun-
denorientierung. Dies doku-
mentiert sich letztlich auch
im Einsatz der Versicherungs-
und Versorgungsanalyse, die
die Ziele und Wiinsche des
Kunden im Mittelpunkt
unserer Verkaufsaktivititen
sieht.

Ich war Teilnehmer der
ersten Veranstaltung der
TMI-Seminarreihe ,Kunden-
orientierung durch persanli-
che Entwicklung®, die Bern-
ward Monch in der Ober-
urseler Stadthalle durchfiihr-
te. Hier wurde auf abwechs-
lungsreiche Weise, aus Sicht
der Kunden und der Mitar-
beiter eines virtuellen Ver-
sicherungsunternehmens,
Kundenorientierung darge-
stellt.

Das gab den Denk-
anstol}, das Thema
Kundenorientie-
rung in

Verkaufs- G-
seminare einzu-

bauen und den
Mitarbeitern in den
Agenturen in ihrer
konkreten
Arbeitssituation

zu vermitteln.

Bei mehreren

regionalen Tagesveranstaltun-
gen wurde dies in die Praxis
umgesetzt. Wir werden es
auch zukiinftig im Rahmen
unserer Seminare anbieten.

Jeder Seminarteilnehmer

hat schon einmal die in der
Uberschrift enthaltene Pro-
vokation am eigenen Leib
erfahren und sich dartber
gedrgert. Doch welche Lehre
hat er daraus fiir sein eigenes
Denken und Handeln gezo-
gen! Mit der Diskussion die-
ser Frage kommen wir schnell
zum Thema kundenorientier-
tes Verhalten, verweilen aber
nicht nur bei dieser Betrach-
tung, sondern versuchen auch
die Griinde fiir bestimmte
Verhaltensweisen herauszu-
finden.

In den Gespriichen wird
deutlich, dal das Selbstwert-
gefiihl der Mitarbeiter und
die Akzeptanz der Arbeit in
einem Dienstleistungsunter-

nehmen ganz wesentliche

Aspekte sind.




Beide Gesichtspunkte werden
in der Diskussion aufgearbeiter:

m Das Wort Dienstleistung
wird in seinen Worthe-
standteilen Dienst und
Leistung eingehend
betrachtet.

m Die daraus resultierende
Kundenerwartung wird
verdeutlicht und die Auf-
gabe der Mitarbeiter als
Informations- und Service-
geber sichtbar gemacht.

Zu selten sind sich AuBen-
dienst- und Agenturmitar-
beiter der positiven Rolle in
der Gesellschaft bewuft, die
sie mit ihrer Tatigkeit erfiil-
len. Viele Mitbiirger erhalten
Informationen iiber vorhan-
dene finanzielle Risiken, feh-
lende Vorsorge und mogliche
Abdeckung durch eine Ver-
sicherung doch nur, weil sie
von einem Aufendienstmit-
arbeiter darauf aufmerksam
gemacht werden. Mit wel-
chen Widerstinden, Proble-
men und Frustrationen die
tigliche Arbeit des Aullen-
dienstmitarbeiters oft verbun-
den ist, sicht dabei kaum
jemand.

Es erscheint daher besonders
wichtig, die Aufgabe des
Verkiufers auch losgelost
vom Geschiiftsplan zu sehen.
Die Erfiillung von Produk-
tionsvorgaben ergibt sich mit
positiver Einstellung zum
Beruf fast schon von selbst
oder ist zumindest leichter zu
erreichen. Die Motivation fiir
das Handeln muf in der
Bereitschaft zur Kunden-
orientierung des Mitarbeiters
liegen.

Karl-Johannes Fuchs

.
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Frage

Altersteilzeit und
Betriebsrente

Es besteht seit einiger Zeit
die Mdglichkeit, nach dem
Altersteilzeitmodell, z. B. ab
Alter 60, nur noch zweiein-
halb Jahre Vollzeit zu ar-
beiten, aber noch flr funf
Jahre das halbe Gehalt
vom Arbeitgeber zu erhal-
ten. Wie wirkt sich das auf
die Betriebsrente aus?

GemdlB der geltenden
Regelung wiirde sich die
Betriebsrente halbieren,
denn nur das Gehalt der
letzten drei Jahre wird
berticksichtigt. Wird wirk-
lich in diesen Féllen die
Betriebsrente halbiert?

Es kann doch nicht Ab-
sicht des Erfinders sein,
durch die Altersteilzeit
einen Arbeitsplatz flr
einen Jingeren freizuma-
chen, den Pensionér, der
30 Jahre oder ldnger flir
die NECKURA gearbeitet
hat, aber dann durch die
Halbierung der Betriebs-
rente zu bestrafen!

Antwort

von
Gerhard Czudnochowski,
Generalbevollméchtigter
Personal/Revision

Bevor zur eigentlichen Frage
Stellung genommen wird, ist
das Beispiel des Einreichers
zu erginzen: Der Arbeitgeber
zahlt fiir die erwihnten finf

3 Jahre nicht nur das halbe

Gehalt, einschlieBlich aller
tariflichen und auBertarifli-
chen Zulagen, sondern
auBerdem steuer- und sozial-
versicherungsfreie Aufstok-
kungszahlungen in Hohe von
30 Prozent der Bruttobeziige,
mindestens jedoch 75 Prozent
des Nettoentgelts. Zusitzlich
zahlt der Arbeitgeber noch
den Unterschiedsbetrag zwi-
schen 50 und 90 Prozent der
Arbeitgeber- und Arbeit-
nehmeranteile zur gesetzli-
chen Rentenversicherung,
hochstens bis zur Bemes-
sungsgrundlage.

Zur Pensionsregelung: Die
Verhandlungspartner des
ATZ-Abkommens waren sich
dartiber im klaren, daB} es mit

Riicksicht auf die Vielzahl der

Pensionsregelungen keine
Losung geben konnte, die
allen Wiinschen gerecht
wird.

Die Tarifparteien unterschei-
den zwischen Arbeitsentgelt
und Aufstockungszahlung.
Letztere ist kein Arbeitsent-
gelt, was sich auch daran
zeigt, dal} sie dem Arbeitneh-
mer steuer- und sozialversi-

1 cherungsfrei gezahlt wird.

In den NECKURA-Pen-

© sionsplinen wird als Bemes-
- sungsgrundlage fiir die Pen-
- sionsherechnung ein Zwdlftel
des hochsten Arbeitsentgelts

in einer Periode von zwolf

- Monaten wihrend der letzten

drei Jahre zugrunde gelegt.

¢ Nimmt ein Mitarbeiter die
¢ ATZ mehr als insgesamt zwei

. Jahre in Anspruch, ergibt

sich automatisch, dal in die
Berechnungsgrundlage fiir die
anschlieflende Firmenpension
die Arbeitsentgelte aus der
ATZ einflieflen. Da fiir alle
Mitarbeiter die Arbeitsent-
gelte aus den letzten drei

¢ Jahren herangezogen werden,

liegt keine Ungleichbehand-
lung vor.

Der Mitarbeiter leistet auch
nicht nur einen sozialen
Dienst fiir seinen jiingeren
Kollegen, indem er seinen
Arbeitsplatz freimacht. Er
selbst gewinnt durch das
frithere Ausscheiden aus dem
Berufsleben ein paar Jahre an
Lebensqualitit, die ihm mog-
licherweise bei einem Aus-
scheiden mit 65 Jahren nicht
mehr vergonnt wiren. Wiirde
er ohne die ATZ frither in
den Ruhestand gehen, miiBte
er ebenfalls erhebliche Kiir-
zungen sowohl bei der
Firmenrente als auch bei der
Rente aus der gesetzlichen
Sozialversicherung in Kauf
nehmen. Die hoheren
Leistungen wihrend der pas-
siven Phase der ATZ und die
Rentenleistungen danach
miissen gegengerechnet wer-
den.

Die ATZ fiihrt auch nicht zu
einer Bereicherung des Ar-
beitgebers. Berechnungen
haben ergeben, daf z. B. ein
Mitarbeiter mit einem
Bruttogehalt von 6.000 Mark
pro Monat fiir den Arbeit-
geber wihrend einer fiinf-
jahrigen ATZ einen zusitzli-
chen Aufwand von rund

95.000 Mark bedeutet.

Mitarbeiter, die die Vorteile
der ATZ in Anspruch nehmen
wollen, missen daher auch
ihre Nachteile akzeptieren.
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Alle Moglichkeiten stehen offen

Der Ausbildungsjahrgang 1998

arolin Brendel,

Stephanie Eisel, Jérn
Heims und Thomas KeBler
haben am 1. September 1998
ihre Ausbildung zur Versiche-
rungskauffrau und zum Ver-
sicherungskaufmann begon-
nen. Sie werden in den nich-
sten zweieinhalb Jahren die
ganze Vielfalt des Direktions-
betriebes einer Versicherung
kennenlernen.

Die ersten Stationen ihrer
Ausbildung sind Posteingang
und -ausgang, die Material-
verwaltung sowie die Regi-
straturen. Dort lernen die
vier als erstes den organisato-
rischen Aufbau unseres
Unternehmens und den Ab-
lauf der allgemeinen Verwal-
rungstitigkeiten kennen.

Im Anschluf daran durchlau-
fen sie dann nahezu alle
Abteilungen unseres Hauses.
[nnerhalb dieser praktischen
Ausbildungsabschnitte wer-
den regelmibig die theoreti-
schen Grundlagen in Semi-
narform vermittelt.

Da sich die Auf-
gaben in den

meisten

Caroling gzt

Versicherungsunternehmen
stark verindert haben, wurde
das Berufsbhild Versicherungs-
kauffrau/-mann bundesein-
heitlich neu gestaltet.
Wesentlicher Kernpunkt
dieser Reform ist die Heraus-
stellung der Kundenorien-
tierung.

Die Abkehr von der rein ver-
waltungsorientierten Ausbil-
dung hin zum selbstindigen,
handlungs- und kundenorien-
tierten Mitarbeiter wird uns
in der Zukunft helfen, uns
den immer mehr Flexibilitit
fordernden Marktbedingun-
gen schnell anzupassen.

Die neue Aushildungsord-
nung wurde von den Aus-
bildern auf die Belange der
NECKURA iibertragen. Die
vertriebsorientierten Aus-
bildungsabschnitte bei
NECKURA-Agenturen und
der AUTO DIREKT wurden
verldngert und das Training
der kundenfreundlichen

Jorn Heims ¢ %

Kommunikation in Wort und
Schrift erweitert.

Nach Abschluf} der Ausbil-
dung im Januar 2001 und
zwei Jahren Berufspraxis
haben Versicherungskaufleute
die Moglichkeit, sich zum
Versicherungsfachwirt fortzu-
bilden. Die Ausbildung dau-
ert zwei Jahre und ist als
berufsbegleitendes Kolleg-
studium mit rund 500 Un-
terrichtsstunden angelegt.
Darauf aufbauend bietet sich
als weiteres Qualifizierungs-
modell der Versicherungsbe-
triebswirt als Sprungbrett in
hohere Fach- oder Fithrungs-
positionen an.

Wihrend die neuen Auszu-
bildenden ihren Weg im
Unternehmen beginnen und
langsam verstehen, daB nach
der Schule das Lernen nicht
aufthort, sondern weiterhin
einen besonders hohen Stel-
lenwert hat, finden schon die
ersten Bewerbungsgespriiche
fiir den Ausbildungsjahrgang
1999 statt.

Holger Precht

Stephanie Eisel
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Radfahrer,
aufgepalt!

Seit 1. Oktober 1998 gibt es
grundsitzlich zwei Arten von
Radwegen — beschilderte und
unbeschilderte. Bei Rad-

wegen mit Schild sind drei
Varianten moglich: reine
Radwege oder getrennte bzw.
gemeinsame Rad- und Geh-
wege. Bei allen beschilderten
Radwegen gilt — sie miissen
benutzt werden. Wer das
nicht tut, mull mit 10 Mark
Verwarnungsgeld rechnen.
Solche Radwege diirfen im
iibrigen keine baulichen
Méingel aufweisen. Sind doch
Mingel vorhanden, miissen
sie auf dem schnellsten Wege
beseitigt werden.

Bei allen Radwegen, die nicht
beschildert sind, weil sie die
baulichen Voraussetzungen
niche erfiillen oder entlang
einer wenig befahrenen
Stralie verlaufen, haben
Radfahrer die freie Wahl. Sie
kénnen entweder auf dem
Radweg oder auf der Stralle
fahren.

Redaltion
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Salamander, Braisiére und Viptop 8000

Die neue Kiche ist in Betrieb

as verbirgt sich hinter

diesen Begriffen? Ganz
einfach, es handelt sich um
Fachausdriicke fiir modernste
Kiichengerite, die nun auch
in unserer Kiiche Einzug
gehalten haben.

Am 7. September konnte,
nach fast sechsmonatiger
Umbauzeit, das erste Essen
mit den neuen Kiichenge-
raten zubereitet werden.

Fiir unser Kiichenteam war
damit eine mit vielen Widrig-
keiten durchsetzte Zeit zu
Ende gegangen. Die zusiitzli-
chen Belastungen haben
jedoch alle gerne auf sich
genommen und vor allem

mit Bravour gemeistert.

Die Umbauphase hatte viele
kritische Punkte, die vorher
in diesem Umfang nicht
absehbar waren. Der Aufzug
wurde verspitet geliefert, die
geplante Deckenhohe konnte
nicht eingehalten werden,
der Boden der Kiithlhiuser
vereiste und, und, und.

Trotz aller unvorhergesehe-
nen Schwierigkeiten konnte
der Kostenrahmen knapp ein-
gehalten werden, lediglich
der Zeitplan wurde um eine
Woche tiberschritten.

Und das kénnen unsere
neuen Kiichengerite:

Salamander

Er gibt unseren Speisen im
Handumdrehen den letzten
Schliff; denn er ist gleicher-
maBen zum Uberbacken und
Gratinieren geeignet. Die
Speisen erhalten eine knus-
perige, braune Kruste oder
werden durch eine appetitli-
che Glasur noch raffinierter.
Der Salamander bewerkstel-

ligt das spielerisch mit
Hilfe eines Infrarot-
Strahlungskorpers, der
in vier Temperatur-
stufen gere-
gelt werden
kann.

Braisiére
Mit ihr kén-
nen wir Ge-
richte in kiir-
zester Zeit
schmoren,
braten, diin-
sten, ddmp-
fen oder
pochieren.
Aber auch
ein Langzeitgaren {iber Nacht
ist damit moglich. Dabei wird
schonend unter Erhaltung der
Vitamine vorgegangen. Die
Energickosten sind minimal.

Viptop 8000

Diese neue Topfspiilmaschine
macht das Einweichen der
Topfe und das Scheuern von
Hand tiberflissig. Das Wasch-

system besteht aus
mehreren Wasch-
rohren mit grofen,
robusten Wasch-
diisen. Wihrend
des Spiilvorganges
wird das diesen
Diisen zugewandte
Spiilgut mit Wasser
und linsengroBem Kunststoff-
granulat mit hoher Wucht
bespritzt. Im Handumdrehen

sind die Topfe sauber und
blitzblank.

Induktionsherd

Er stellt die benotigte Energie
ohne Vorheizen sofort zur
Verfiigung. Die Stromzufuhr
unterbricht er just im selben

Moment, in
dem man
das Kochge-
schirr vom
Herd nimmt.
Neben dem
betricht-
lichen
Zeitgewinn
konnen so
75-85 Prozent Energieko-

sten gegeniiber einem kon-
ventionellen Herd eingespart
werden.

Beksmmliche Speisen, reich
an Nihrwerten, aber auch
wirtschaftlich zubereitet, das
war unsere Forderung bei der
Anschaffung aller Geriite.
Anfang 1999 werden wir zu
einer Besichtigung der Kiiche
einladen, damit alle Mitar-
beiterinnen und Mitarbeiter
sich selbst von der Effizienz
der Gerite und der gesamten
Konzeption iiberzeugen
onnen.

Helmut Bock
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Wie die alten R

... feierten die NECKURIANER
ihr Betriebsfest dieses Jahr auf
der Saalburg, dem ehemali-
gen romischen Grenzposten.
Die erste Anlage war um das
Jahr 83 n. Chr. entstanden
und von den Rémern zur
Bewachung eines Limesab-
schnitts im Taunus errichtet
worden. Vorbild fiir die Saal-
burg, wie man sie heute

sieht, war das mit einer
Wehrmauer umgebene Lager
aus dem 2. Jahrhundert.

Die ,Historische Halle* des
Landgasthauses Saalburg
war fiir uns reserviert. Fiir
den Transfer standen Busse
zur Verfiigung.

Zur Begriibung gab es Apfel-
weinsekt, und nach einer kur-
zen Erdffnungsansprache
wurde das hessische Buffet zur
wErstiirmung® freigegeben.
Maikel Grétsch, der Musik-
entertainer, begann mit sei-
nem Unterhaltungspro-
gramm.

So etwas hatte es schon lange
nicht mehr gegeben. Ein
festlich geschmiickter und bis
auf den letzten Platz gefiillter
Saal, Stimmung bis zum
Uberquellen, ziindende musi-
kalische Unterhaltung und

ringsum Geschichte zum An-
fassen.

Neben den leiblichen Geniis-
sen kamen aber auch die gei-
stigen nicht zu kurz. Kulturel-
ler Hohepunkt waren die
organisierten Fithrungen
durch das unter Kaiser
Wilhelm II. rekonstruierte
Kastell. Es gab viel zu erfah-
ren {iber die Limesanlage, die
Geschichte des Kastells, sei-
nen Wiederaufbau und die
Einrichtung des Museums.
Die Aufmerksamkeit der in
Gruppen eingeteilten Teil-
nehmer wurde in einer Art
Mitarbeiterrallye getestet. Sie
hatten einen Fragebogen mit

omer ...




Fragen zur Geschichte
der Saalburg zu beant-
4 worten. Die Teil-

nehmer der Gruppe
b i v
. mit den meisten
— "} . .
7 richtigen Ant-

worten erhielten

Replikate einer romischen
Miinze und nahmen
noch an einer Ver-
2 losung teil, bei der
l Biicher zur Histo-
rie der Saalburg

gewonnen werden

T

konnten.

Leider setzte genau zum Zeit-
punkt der Fiihrungen heftiger
Regen ein, der den Teilneh-

mern doch ziemlich zu schaf-
fen machte.

Nicht aber so im Festsaal.
Hier kletterte das Stim-
mungsbarometer unauf-
haltsam. Maikel Grétsch
brachte alle zum
Mitmachen und Mit-
singen. Jiirgen Wald

griff zur Gitarre und sang
bekannte Lieder, die er teil-

weise mit eigenen Texten
versehen hatte. Hohepunkt
war sein , NECKURA -Lied“.
Er erhielt stiirmischen Bei-
tall, ebenso wie Ute Kaoster,
die solo oder im Duett mit
Maikel Grotsch fiir Stim-
mung sorgte.

Spontan wurde das Fest um

eine Stunde verlingert. Erst
mit dem letzten Bus um 20.00
Uhr verabschiedeten sich die
letzten Kolleginnen und
Kollegen frohgelaunt.

Manfred Kriiger



Er lauft immer noch ...

... der VW-Kiifer — mit mehr
als 21 Mio. Stiick ist er das
meistgebaute Auto der Welt
und auch das mit der ling-
sten Produktionsdauer. Auf-
grund seines erfolgreichen
Absatzes im In- und Ausland
wurde er zum Symbol des
deutschen Wirtschafts-
wunders.

Wen wundert es da, dal} die-
ses erstaunliche Gefiihrt eine
Faszination auf unseren Kol-
legen Uwe Dummer ausiibt,
die ihn nie mehr losgelassen
hat. Schon als fiinfjahriger
Bub inhalierte er die bleihal-
tige Luft des VW-Kiifers sei-
ner Eltern. Und irgendwann,
beim unvergleichlichen
Klang des luftgekiihlten
Boxermotors, sagt er, sprang
der Funke dann endgiiltig
iiber. Die verlockenden
Rundungen des Kifers ge-
paart mit tiber 50 Jahren
Automobilgeschichte sind fiir
ihn wie eine Droge. Fiir Uwe
Dummer scheinen die buckli-
gen Genossen, wie er sie halb
scherzhaft, halb liebevoll

nennt, eine Seele zu haben.

Fragt man ihn, was denn die
ganz besondere Faszination
fiir ihn ausmacht, sagt er
recht ironisch: ,Jm Sommer
148t sich die Heizung nicht
abstellen, die Scheiben laufen
an, im Winter erstickt man
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im Fahrzeug-
inneren bei der
Benutzung des
Enteisungssprays.
Und wem einmal
das heille Motorsl in
den Armel gelaufen oder
Benzin in die Augen getropft
ist, den 4Rt das ,,Schrauben*
nie wieder los." Aber Haupt-
sache, es schligt ein luft-

gekiihltes Kiimpferherz im
Heck.

Fiir stolze 350 Mark hatte er
im Dezember 1983 seinen
ersten eigenen an einem
Maotorschaden leidenden
Kifer erworben. Dies bildete
den Auftakt zu einer lang-
jahrigen Freundschaft unter
Gleichgesinnten, aus der dann
der Kiferclub Petterweil e. V.
entstand.

Aus ,Wie helfe ich mir
selbst* wurde das erste
technische Wissen ge-
schopft. Fortgeschrittene
aus dem Verein halfen,

die Theorie in die Praxis um-

zusetzen. Beeindruckt von den
erstaunlichen Fahrleistungen
so mancher Kugelporsche
kam dann bald der Ehrgeiz
dazu: ,,Wie mache ich ihn
schneller?™ Momentan fihrt
Uwe Dummer einen 68er
Kifer mit dem Motor und den

Ridern eines VW-Porsche.

Aber bei aller Liebe zu luft-
gekiihlten Boxermotoren ver-

nachlissigen die
Vereinsmitglieder
nicht die Gesellig-
keit. Unter seinem
Vereinsvorsitzenden
Uwe Dummer veranstaltet
der Kiferclub Petterweil
Sommerfeste, gemeinsame
Fahrten zu Kifertreffen im
In- und Ausland, offent-
liche Juxrallyes und Mo-
tor-Go-Kart-Turniere.

Hohepunkt ist das alle
zwei Jahre stattfindende
Kifertreffen. Uber 300
Kifer mit ihren Besitzern

und rund 2.500 Besucher
bevélkern ein ganzes Wochen-
ende lang das Festgelande.
Maotorwechselwetthewerbe in
Zweierteams werden durchge-
fithrt, und auf einem extra
dafiir freigegebenen Gelinde
findet ein Rennslalom statt.
Hindler bieten Ersatzteile an.

Die Kleinen diirfen mit
Fingerfarben einen echten
Kifer bemalen und haben
ihren Spal} mit dem Spiel-
mobil und der knallroten
Hiipfburg.

Abends spielt eine
Band. Bithnenfeuerwerk,
Lasershow, eine Aerobic-
gruppe und ein Motorrad-
akrobat bilden das Abend-

programin.

*

Im Winter ziehen sich die Ver-
einskameraden in die eigens
dafiir angemietete ,,Schrauber-
halle* zuriick. Hier steht neu-
erdings auch ein vor kurzem
erworbener 59er Faltdach-
kiifer und wartet geduldig auf
seinen zweiten Frithling.

Das Schone am Kiifer ist, so
Uwe Dummer, er kennt keine
Klassenunterschiede. Fast
jeder kann sich damit identi-
fizieren. Nicht umsonst bauen
die Werbestrategen von Volks-
wagen auf die Vermarktung
des ,New Beetle* und unter-
streichen damit die bereits
vor iiber 50 Jahren getroffene
Feststellung: Der Kifer, er
lauft und lduft und lEuft und

Redaktion
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Personalien aktuell

Die FuBiballer der BSG siegten bei einem Freundschaftsspiel in
Alsfeld mit 5 : 1 Toren. Torschiitzen waren Martin Struschka
und Dirk Weierstral3.

10 Jahre Jah

Brigitte Kilian Willi Wenzel
Verwaltung RZ Technik
01.11.98 26.11.98

15 Jahre Angelo Reiter

Peter Gerhard Konter g

Generalagentur FD Nord-West 01'12'98 -
01.11.98 30Jahre @
Ralf Kramer Heike Mensdorf U
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Neue Mitarbeiter/innen

Tina Bourdelais

Direkt Vertrieb TV
01.08.98

Martma Deichsel-Miller
Direkt Vertrieb TV
01.08.98

RZ Technik
01.07.98

X et &
Dirk Jakob
Leben Direkt
01.09.98

Kerstin Herwig ‘
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Marion Féser
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Nicole Ruppel Alexandra Schmidt
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Pensionierung

Karola Miiller
SRB Berlin
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Herbert Comtesse
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IVERTRIEB

Sichern Sie sich schon bei niedrigen
monatlichen Beitragen eine attraktive
Zusatzrente! Denn LEBEN DIREKT, ein
Unternehmen der NATIONWIDE-GRUPPE,
ist als bewahrter Direktversicherer auf das
Thema Rente spezialisiert.

Von dieser Erfahrung profitieren Sie
dreifach:

» AuBerst giinstige Tarife
P MaBgeschneiderte Rentenangebote

P Kompetente persénliche Beratung

LEBEN DIREKT liegt in den Vergleichen

der Fachpresse regelmdBig ganz vorne.
Uberzeugen Sie sich selbst!

#5351~ DM Zusatzrente
fir nur 50~ DM im Monat?" *X

"RUfe” Sie glel'ch anl!"”

£ 06171/691700

Wir rufen auch gerne zuriick!

Mo.-Fr.: 8-20 Uhr Sa.: 9-14 Uhr
http: //www.lebendirekt.de

Unser Preisheispiel: Mann 35 Jahre, Rentenbeginnalier 85 Juhve, Barrente. Dem Beispil iegt unsers DberschuSheteiligung fiir das
Geschitisjahr 1998 zugrunde. Sie konn nicht fir die gesomte Versicherungedauer qarontiert werden.

Neues Anzeigenkonzept LEBEN DIREKT

X ch will vorsorgen und sparen — machen Sie mir ein unverbindliches Angehot!

HName Vorname

Strafle PLZ/On

Familienstond 2, It, ausgeilbter Beruf =
Gehurtsdatum Telefon (fagsiiber)

Tel -Nr. {falls von 0.g. abweichend)

Bitte rufen Sie mich om um Uhr an
Mein Angebotswunsch zur privaten Rentenversicherung: =
— (=1
Gewiinschte [ ‘ DM 500,- DM 800, | DM 1000-
Monatsrente : ; |: l:
| | Allernativrente DM Rentenbeginn nach Juhren
onarasaner [ Jowso. [ owen, [ Jomso;

]
|_‘M|m ivheitrog DM Rentenbeginn noch Johren

Ich wiinsche weitere Informationen zu folgenden Versicherungen:
LEBEN DIREKT: I— Kapital :I Risiko-Leben '_I Direktversicherung durch

Gehaltsumwendlung
|_ Sofart beginnende Rente [ | Bers-und Erwerbsunfihigkeit
AUTO DIREKT: h Kfz j Private Hofpflicht :| Private Unfall [ _i Haustat- und Houshaliglas

MERENINIREKT

SICHERHEIT MIT SPAREFFEKT

LEBEN DIREKT Versicherungs-AG, John-E.-Fisher-Sir. 1, 61411 Oberursel

Im Unternehmensverbund der NATIONWIDE-GRUPPE, einem der weltweit
grofiten Versicherer. Von dieser Erfahrung profifieren 10 Mio. Kunden!

[Criginalfarbion blau)

i

'akake Einsenden oder faxen 06171/691582 pha> it



