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Liebe Leserin, lieber Leser,
das Withrungskarussell dreht
sich — in der Kérperbehin-
dertenwerkstatt der Caritas
in Umkirch. Auf einer
selbst angefertigten Holz-
drehscheibe sortieren sechs
Mitarbeiter immer noch die
riesigen Mengen an auslin-
dischen Miinzen, die ge-
spendet wurden. Einige
Kostbarkeiten wurden dabei
entdeckt. Allen voran eine
Miinze aus dem Jahr 1496.

Der Gegenwert der Miinzen
kommt Kinderhilfeprojek-
ten in der Dritten Welt
zugute. ,Neue Familien fiir
unbegleitete Kinder in
Rwanda® ist eines davon.
Uber 4.000 Kinder, die 1994
in den Wirren des Biirger-
krieges ihre Familien verlo-
ren haben und allein um-
herirrten, werden betreut.
Fiir ihre Unterbringung in
sorgfiltig ausgewihlten
Pflegefamilien wird gesorgt.
Gleichzeitig unterstiitzt
Caritas den Aufbau von
Familienh#usern, in denen
alleinstehende Frauen diese
Kinder aufnehmen und er-
ziehen. Das Schulgeld wird
aus Projektmitteln bezahlt.

So kénnen diese Waisenkin-
der, auch durch Ihre Hilfe,
wieder sozial integriert wer-

den und Geborgenheit und
Zuwendung erfahren.

Jsfﬁw Sucds
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Neu strukturiert

Der FUhrungsauBendienst im Stammvertrieb

E twa 15 Monate Projekt-
arbeit haben die Vorbe-
reitungen fiir die Umgestal-
tung unseres Stammvertriebes
in Anspruch genommen. Am
L. Januar 1998 ist nunmehr
auch die neue Aufbauorgani-
sation im Fithrungsaufien-
dienst Realitit geworden.
Hier die wichtigsten Verin-
derungen.

Bisher dachte man, wenn
vom FiihrungsauBendienst die
Rede war, an Organisations-
leiter, Spartenleiter und
Filialdirektoren. Mit der
neuen Struktur, die sich auf
Vertriebsfiihrung, -unterstiit-
zung und -betreuung aus-
witkt, werden wir unserem’
Bestreben nach verinderten
und zusitzlichen Funktionen
gerecht.

Nach dem Motto ,,Weniger
ist manchmal mehr* ersetzt
der Spezialist den bisherigen
Generalisten. Insgesamt drei
Agenturberater mit individu-
ellen Spezialistenfunktionen
berichten zukiinftig an den
Filialdirektor. Dieses Team
steht unseren Agenturin-
habern mit Rat und Tat zur
Seite. Damit ist auch die
Aufbauorganisation zugun-
sten einer flacheren Hierar-
chie gedindert worden.
Zukiinftig tragt der Filialdi-
rektor die unmittelbare Ver-
antwortung fiir die Agentu-
ren. Er steht mit dieser Um-
strukturierung ebenfalls vor
einer deutlich verinderten
Herausforderung,

Ziel dieser Umgestaltung ist
vor allem die Unterstiitzung
unserer Agenturen bei der
Realisierung der wichtigsten
operativen und strategischen
Erfolgsfaktoren. Darunter fal-
len vornehmlich

® der unbedingt notwendige
Ausbau unserer Vertriehs-
kapazitit

m das Generieren von Neu-
kunden in zielgruppenge-
rechteren Sozialschichten

m die schnellere und véllige
Ausschépfung der dem
Vertrieb zur Verfiigung
stehenden Reserven in
Technik und Marketing

m die Effizienzsteigerung in
den Agenturen

m die Férderung von analyse-
gestiitzter Beratung und
Verkauf

m die Steigerung der
Produktivitit im Verkauf
allgemein.

Wer macht nun
eigentlich was?

Vertriebsberater
Organisation (VBO)

Er triigt die komplette Ergeb-
nisverantwortung fiir die
hauptberuflichen Mitarbeiter
in den Agenturen (HVinGA).
Dazu gehoren der stetige
Ausbau dieses Vertriebskanals
ebenso wie die Sicherstellung
der Wirtschaftlichkeit unserer
Investitionen. Wegen der
Bedeutung der Kfz-Sparte ist
ihm auch die Verantwortung
fiir Qualitit und Quantitit
dieses Geschifts zugeordnet,
und zwar fiir alle Vertriebs-
partner innerhalb der
Filialdirektion.

Vertriebsberater Verfahrens-
technik und Betriebswirt-
schaft (VBV)

Er ist zunichst verantwortlich
fiir Einfiihrung und Akzep-
tanz der Versicherungs- und
Versorgungsanalyse (VVA).
Den gleichen Schwerpunkt
hat auch die fiir das zweite
Halbjahr 1998 geplante

Etablierung unseres neuen
NECKURA Aufendienst
Informations Systems. Dariiber
hinaus wird das Aufgaben-
gebiet sukzessive ausgedehnt
auf alle Facetten des dezen-
tralen Agenturmarketings,
die Agentursteuerung unter
Rentabilititsaspekten und
die betriebswirtschaftliche
Agenturberatung.

Vertriebsberater
Spartenférderung (VBS)
Dieser fiihrt als einziger eine
bereits vorhandene Funktion
mit geringen Anderungen
fort. Sein Verantwortungs-
bereich umfaPt die Sparten
Leben, Unfall und gewerhli-
ches Sach/H-Geschiift. Dabei
kommt der Férderung des
hochqualifizierten Geschifts
in der Zielgruppe der
Selbstindigen besondere
Bedeutung zu. Zusitzlich ist
ihm die Ergebnisverantwor-
tung fiir die iiber unsere
Kooperationspartner betrie-
benen Sparten Krankenver-
sicherung und Bausparen
iibertragen.

Mit Hilfe verinderter
Organisationsabliufe in der
Zusammenarbeit, der Ent-
scheidung zu mehr gruppen-
dynamischen Prozessen, ver-
besserten Kommunikations-
wegen, einem der neuen
Struktur angepaliten Ge-
schiftsplan und einer mehr-
wichigen Vorbereitung auf
die neuen Aufgaben fiihlen
wir uns fiir zukiinftige Heraus-
forderungen gut vorbereitet.
Trotzdem wird es einige Zeit
dauern, diesen hohen theore-
tischen Anspruch zur Praxis
werden zu lassen. Es gibt
noch geniigend zu tun.

Michael Eberhard
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Jahreseroffnungstagung 1998

Kompetenz zeigen — Wandel gestalten — Zukunft sichern

und 250 Giiste aus dem

Innen- und Auflen-
dienst der NECKURA waren
am 27. Januar 1998 zur
Jahreseréffnungstagung 1998
in Darmstadt eingeladen. Die
Herren Jacobsen, Lang,
Gluth, Dr. Ackermann und
Eberhard referierten aus
jeweils unterschiedlichen
Blickwinkeln zum diesjihri-
gen Geschiftsplan-Motto
»Kompetenz zeigen —
Wandel gestalten — Zukunft
sichern®.

Kompetenz zeigen

Das war im vergangenen Jahr
aufgrund des starken Verdrin-
gungswetthewerbs im Versi-
cherungsmarkt keine leichte
Sache. Angesichts sinkender
Beitragseinnahmen und stei-
gender Kosten blieben die
erreichten Produktionsergeb-

Kompetenz zeig
Wandel gestalten
Zukunft sichem

nisse, wie Uwe Jacobsen aus-
fihrte, in allen Sparten —
mit Ausnahme des Krad-
Geschiifts — hinter den Er-

wartungen zuriick.

1998 gilt es, alle Anstrengun-
gen auf den Beweis unserer

Kompetenz im Agenturver-
trieh gegeniiber dem Direkt-
vertrieb auszurichten. Dabei
spielt sich die Auseinander-

setzung nicht im Preissegment,

sondern im Service ab.
Sinkende Stornoquoten sind
ein Beweis, dal} wir hier den
richtigen Ansatz gefunden

haben.

Vorgestellte Neuerungen wie
Biindelungsrabatte fiir PK'W/
und Krad, das neue Kombi-
Produkt Rapid und ein neues
Unfallangebot bieten, wie
Hans Peter Lang zeigte, posi-
tive Ansatzpunkte zur Ver-
besserung unserer Markt-
position. Unterstiitzung fin-
det der Agenturvertrieb hier-
bei in verstidrkter Werbung
und Schulung, verbesserter
Kundenkommunikation und
Agenturumfeldmarketing
sowie einer neuen Fiihrungs-
struketur.

Auch im Sach/HU-Bereich
sieht Dr. Peter Ackermann
die NECKURA mit zahlrei-
chen neuen Produkten und
Produktverbesserungen ,hart
am Wind“. Das NECKURA -

Ziel der Kundenorientierung

wurde im Unfall- und Ge-
werbehaftpflicht-Bereich mit
marktgerechten Deckungs-
konzepten zu attraktiven
Tarifen umgesetzt.

Wandel gestalten

Wirtschaft und Gesellschaft
befinden sich mehr als je
zuvor in einer Zeit des Um-
bruchs. Ein drastischer Wan-
del der Altersstruktur in der
deutschen Bevolkerung und
ein Riickgang der Erwerbs-
titigkeit stellen die Sozial-
versicherungen vor kaum los-
bare Probleme. Den daraus
resultierenden Bedarf an pri-
vater Altersvorsorge stellte
Udo Gluth als eine grofe

Herausforderung imd{: Chande

fiir die Lebensvtrsicherﬁr. ‘
iiber die nichsten Jahrzehnre

dar.

Mit einer umfassenden Ver-

triebs-Umgest_alt?ung schlug

Jahreseroffnunts-
fagung 1998

die NECKURA bereits im

vergangenen ]ahr einen deut-

- tet sichdie NECKURA 1998

lichen Wandel in Richtung
auf eine sichere Zukunft ein.

Strukturelle Veréinderungen,

so Hans Peter Lang, dienen

dem Ziel, ein leistungsstarkes -

Netz von Agenturen und
FiihrungsauBendienst bei
gleichzeitiger Kostenreduzie-
rung zu schaffen.

Steigenden Kostendruck

kann auch der Agent nur
durch Optimierung vorhan-
dener Kaparititen auffangen.
Michael Eberhard zeigte auf,
wie der ,,Untemehméf-ﬂ z
agent" dieses Ziel in_i'f Hilfe
einer softwaregestiitzten
be_tfi_ébéwirts&haﬂlithen
Aﬁally.ée"'umsetzen kann.
Zukunft sichern

Im Interesse einer s_ifgheren !
Zukunft fiir das Unterneh-
men mub, s0 Uwe Jacobsen,
dem Aktionir langfristig eine
angemessene Vérzinsjﬁ_, g sei-
nes Elgenkapuals geboten =
werden o i

M1lhonen Investmomen :
durch gepianten externen

'Zukauf ein neues N -

System, Produke- und Preis-

 entwicklung sowie Schulungs-

maBnahmen bedeuten zwar
cinen kurzfristigen Verzicht
auf Profite, dienen jedoch
langfristig dem Ziel, den -

Kostendruck durch mternes

Wachstun U erlemhtern

: -Auch mit }nvesutmnen im
- Rahmen von Geschaftsplan—
: 'Vergutungen und Incentives

)t

setzt die NECKURA 1998
Anreize fiir erfolgrelche
Arbeit.

Wit nelen Prb’duktert,jéinem
gestirkten Team im Innen-
und AuBendienst und grofer -
Investitionsbereitschaft rich-

auf den Begmn einer. erfoig’
'remhen Zukunft cin. =

f ;_iimike Heck&_m@ f
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Auf neuen Wegen

Das Jahresendgeschaft

E um JahresWechseI

konnte die Differenz
zwischen Ablaufkindi-
gungen und Neuge-
schaft sowie den Kiindi-
gungsricknahmen wie-
der positiv gestaltet
werden. Dazu muBten
jedoch rechtzeitig vor
dem .Jahresende alle
Weichen auf Erfolg ge-
stellt werden.

Vertrieb

Die bisher grifite Mailing-
aktion in der Geschichte der
AUTO DIREKT mit einer
Aussendemenge von mehr als
400.000 Anschreiben an
Interessenten wurde fiir
Anfang November geplant.
Nach dem Motto ,, Wenn wir
nicht schreiben, dann schreibt
ein anderer” war die Zielset-
zung, alle Interessenten des
laufenden Jahres und der Vor-
jahre erneut anzuschreiben.

Der Erfolg der Marketing-
und Vertriebsaktivititen war
einfach iiberwiiltigend. Die
Ergebnisse aus 1996 wurden
noch tibertroffen. Im Novem-
ber und Dezember wurden
62.446 Angehote, die Anfra-
gen aus unserer Fernsehwer-
bung mitgerechnet, erstellt.
In der Spitze hatten wir pro
Tag bis zu 8.000 Anrufe.
Trotz Uberstunden, Sonder-
schichten und zusitzlicher
Aushilfen fir die Couponbe-
arbeitung waren siamtliche
Kapazititen erschépft. Zur
Unterstiitzung wurde noch
Hilfe aus den anderen Abtei-
lungen des Hauses angefordert.

Die Anstrengungen waren

- von Erfolg gekront. Teilweise

gingen am Tag mehr als 400

:' Antrige ein. Doppelt so viele

wie im gleichen Zeitraum des
Vorjahres.

Fernsehwerbung

Unsere TV-Kampagne 1997
lste einen wahren Ansturm
an Anfragen zum Jahres-
wechsel aus. In Spitzenzeiten
erhielten wir tiglich bis zu
2.000 Anrufe. Im Vergleich
dazu: Die tibliche Anzahl
liegt bei etwa 300 — 400
Anfragen am Tag.

Die Ergebnisse aus dem
ersten Jahr der Fernsehwer-
bung stellen sich erfreulich
dar. Mit geringeren Kontakt-
kosten und einer hoheren
Anzahl von Vertrigen lagen
wir tiber unseren Plandaten.

Betrieb

Aber natiirlich schlift auch
die Konkurrenz nicht. Die
Marketingaktivititen unserer
Mitbewerber zeigten Wir-
kung. Von September bis
Dezember gingen insgesamt
tiber 6.000 Ablaufkiindigun-
gen bei uns ein. Deshalb

wurde auch in diesem Jahr

wieder eine , Kiindigungsriick-

. nahmeaktion” gestartet.

Begonnen wurde mit einer
telefonischen NachfaBaktion.
Dabei konnte sehr schnell
festgestellt werden, dal} die
Kiindigungen fast ausschliel3-
lich aufgrund giinstigerer
Angebote der Mitbewerber
ausgesprochen wurden.

Das beste Argument fiir die
Riickgewinnung dieser Kun-
den war ein giinstigeres
Alternativangebot. Hierzu
wurde aus mehreren Tarif-
varianten die fiir den Kunden
glinstigste Variante ermittelt.
Eine ganze Menge Aufwand,
wenn man bedenkt, dal alle
Angebote iiber M-Text
erstellt und manuell im Fach-
bereich unterschrieben und
kuvertiert werden muften.

Jedem Angebot wurden

zusiitzlich noch der praktische
AUTO DIREKT-Einkaufs-
wagenchip und ein Riickum-
schlag beigelegt. Dem
Kunden sollte die Riicknah-
me seiner Kiindigung ja so
einfach wie moglich gestaltet
werden.

Der Aufwand hatsich gelohnt.

- Uber 900 Kunden konnten so

wieder von AUTQO DIREKT

tiberzeugt werden.

Durch die Versendung der
Hauptfilligkeitsrechnungen
und den hohen Antragsein-
gang wurde die Arbeitsbe-
lastung fiir die Mitarbeiter in
Betrieb in den letzten beiden
Monaten des Jahres extrem
hoch. Diese zusiitzlichen Ar-
beiten konnten nur noch mit
Uberstunden und Samstags-
arbeit bewiltigt werden.

Fazit

Wihrend im Vorjahr ein
Zubau von 1.800 Vertrigen
zu verzeichnen war, kann zum
Jahresende 1997 ein Plus von
iiber 6.000 Kfz-Vertrigen
gemeldet werden. Das be-
stirkt uns, kiinftig den einge-
schlagenen Weg konsequent
weiterzuverfolgen, ist aber
auch gleichzeitig Verpflich-
tung, dariiber hinaus alterna-
tive, erfolgversprechende
Mittel zu suchen und einzu-
setzen.

Peter Bock, Klaus Kleinheny
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,Die Besten sein“

Jahreseroffnungstagung 98

ﬁ rei nach dem Motto
»Das Bessere ist der
Feind des Guten® eréffnete
Jiirgen Hammesfahr am

6. Februar 1998 im Parkhotel,
Bad Soden, die Jahresersff-
nungstagung 1998. Und
ratsdchlich gibt ein sehr
erfolgreiches Geschiftsjahr
1997 allen Anlaf zu optimi-
stischen Zielsetzungen fiir
das laufende Jahr.

Wachstumsbranche

Der Direktvertrieb ist mittler-
weile eine wichtige Wachs-
tumsstiitze der NECKURA
Versicherungsgruppe gewor-
den.

Der Erfolg LBt sich auch an
der steigenden Mitarbeiter-
zahl ablesen. Rund 120 Teil-

Vorstandsvorsitzende der
AUTO DIREKT Hans Peter
Lang, verfolgten bei der
Jahresersffnungstagung ein
kurzweiliges Programm.

Im AnschluB an eine sehr
informative Vortragsreihe des
Vorstands und der Bereichs-

leiter sorgten beim portugiesi-

i schen Buffet die Animartions-
i kimnstler ,Willi und Lenchen®
- fiir gute Stimmung.

Incentivereise 1997

»Und tschiis“ sagten in
diesem Jahr die Gewinner
¢ des Vertriebswetthewerbs
. Rovaniemi 1997%

Alexander Helgert
Dagmar Klein
Thomas Milbrecht
. Barbara Sachs
. Reiner Wack

(alle Kfz)

Sabine Bachmann

- (Sach/HU)
Thorsten Kratzer

Jochen Margraf
¢ (Leben)

nehmer, unter ihnen auch der i ]
¢ Das von allen Mitarbeitern

in 1997 gezeigte Engagement

wird sicherlich ein guter

. Grundstein fiir eine erfolgrei-
¢ che Verwirklichung des nich-
sten Incentiveziels ,,Portugal

1998* darstellen.

‘Elmar Steffens

B TERN
Der RoE

Eine zentrale ErtragsgroBe

E um zweiten Mal in

der Geschichte der
NECKURA kommt in die-
sem Monart bei vielen Innen-
dienstmitarbeitern ein er-
folgsabhingiger Bestandteil
der Vergiitung zur Auszah-
lung. Die Héhe dieser Zah-
lung ist von der Erreichung
des geplanten RoE abhingig.
Was verbirgt sich dahinter?

Definition

Die Abkiirzung RoE steht fur
Return on Equity. Der RoE
weist die Eigenkapitalrenta-
bilitidr des NECKURA -
Gesamtkonzerns aus und gibt
an, wie hoch der Ertrag des
Konzerns bezogen auf das in
der NECKURA gebundene
Kapital unserer Muttergesell-
schaft Nationwide ist. Als
Prozentzahl ausgedriicke spie-
gelt der RoE die Verzinsung
dieses eingesetzten Kapitals
wider.

Berechnung

Die Berechnung des RoE ist
an den Jahresabschluff ange-
lehnt, kann aber nicht direkt
aus den Zahlen des Geschifts-
berichts erfolgen. Hierzu muf3
auf die Zahlen des internen
Rechnungswesens zurtickge-
griffen werden. Dies hat den
Vorteil, daB} die Berechnung
des RoE von der allgemein
gingigen ,bilanzpolitischen
Kosmetik® unberiihrt bleibt.
Die Ermittlung des RoE er-
folgt, vereinfacht dargestellt,
nach der oben aufgefiihrten
Formel.

Diese Formel beantwortet
auch die hiufig gestellte
Frage, warum die im Jahres-
verlauf ausgewiesenen RoE-

Primienertrige

= Aufwendungen fiir
Versicherungsfille

(Schaden/Unfall)

= Aufwendungen fiir
Versicherungsleistun-
gen (Leben)

== Betriebsaufwendungen

= Kapitalanlageergebnis

Ertrag

eingesetztes Kapital
von Nationwide
(319,7 Mio. Mark
in 1997)

Rok (in %)

Ergebnisse so starken Schwan-
- kungen unterliegen kénnen.

- Ursichlich hierfiir sind vor
allem die in die Berechnung
einflieBenden zufallsbeding-

. ten und damit nur schwer zu

. prognostizierenden Schaden-
aufwendungen.

Aktuelles RoE-Ergebnis
. Im Geschiftsjahr 1997 erziel-
- te der NECKURA-Ge-

. samtkonzern einen RoE von

7,46 Prozent oder 23,9 Mio.

Mark. Dies bedeutet, daB das
- geplante RoE-Ergebnis von

¢ 6,16 Prozent um 21,1 Prozent
tibertroffen wurde. Alle

- Innendienstmitarbeiter mit
variablen Gehaltshestand-

. teilen kénnen sich daher
auch dieses Jahr wieder tiber

. eine attraktive Bonifikations-
¢ zahlung freuen.

| Del N AL Vogel
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GeschaftsprozeBoptimierung

Zwischenbericht

nter dem Arbeits-
titel GeschaftsprozeB3-
optimierung (GPO) wer-
den alle Aktivitaten und
die gesamten Leistungen
in der NECKURA auf
den Priifstand gestellt.
22 ,Stabsbereiche” wur-
den 1997 betrachtet. Fiir
18 Bereiche wurden in-
zwischen die Grobanaly-
sen abgeschlossen und
OptimierungsmaBnah-
men erarbeitet.

Stand der GPO

Einige der Optimierungsmal-
nahmen, wie die zentrale
Telefonauskunft iiber CD-
ROM, konnten sofort umge-
setzt werden. Andere Maf-
nahmen wurden in den
Bereichen selbst realisiert.
Berichte und interne Bespre-
chungen wurden dem Bedarf
entsprechend eingeschrinkt
oder fallen bei zu geringem
Bedarf jetzt ganz weg.

Erwartungsgemibl zieht die
Grobanalyse aber weitere
Untersuchungen nach sich.
Ganz besonders bei den Mal-
nahmen, die eine Verlage-
rung von Tatigkeiten auf
andere Abteilungen vorse-
hen. Das gilt auch fir MaB-
nahmen, die in einem
Bereich zwar Einsparungen
bringen, fiir andere Bereiche
aber Mehrbelastungen oder
Servicebeeintriichtigungen
gegeniiber externen Kunden
bedeuten. Ein Beispiel: die
teilweise Reduktion der DV-
Durchliufe. Es darf nicht pas-

sieren, dall durch Optimie-
rungen in einem Bereich der
gesamte Ablauf an Effektivi-
tiit verliert. Diese Uberprii-
fungen laufen zur Zeit noch.

Malnahmen mit geschiftspo-
litischer und grundlegender
aufbauorganisatorischer Be-
deutung, so zum Beispiel die
Zusammenlegung gleicharti-
ger Funktionen, bedtirfen

ebenfalls einer genaueren
Untersuchung.

Dies gilt
genauso fiir
MaBnah-
men, zu deren
Realisierung erst
Investitionsent-
scheidungen getroffen
werden miissen, wie fiir den
Einsatz von Testsoftware.
Auch Schritte, die mit Ein-
griffen in die Anwendungs-
systeme verbunden sind, ver-
langen tiefergehende Ana-
lysen.

Nutzen der GPO

Vielfach wird die Frage nach
dem Nutzen dieser Analysen
und nach den Einsparergeb-
nissen aus den Optimierungs-
malBnahmen gestellt. Die
Beantwortung dieser Frage
bereitet deshalb Schwierig-
keiten, weil derzeit nur aller-

erste grobe Hinweise auf
Nutzenpotentiale vorliegen.
Tiefergehende Analysen miis-
sen hier noch weiteren Auf-
schluB geben. Uberlegungen
wie Nutzenerwartung und
Realisierungschance stehen
dabei im Vordergrund.

Manche MaBnahmen und
Erkenntnisse kénnen jedoch
wegen ihrer rein qualitativen
Eigenschaft kaum in Heller

und Pfennig bewertet werden.

Ein Beispiel dafiir ist die Er-
kenntnis zum Informations-
bedarf der Agenturen, die in

die Gestaltung des neuen
NAIS-Systems einfliefit.

Von allgemeinem Nutzen hin-
gegen sind Optimierungsmal-
nahmen und Erkennt-
nisse wie diese: die
Nutzung der
Analyse-
unterlagen
zur effizi-
enteren
Jahres-
planung
einzelner
Abteilungen,
das Erkennen
von Schnittstellen
in einer Gesamtiiber-
sicht oder auf welche Trtig-
keiten wir im , Notfall* kurz-
fristig verzichten konnten.

Wichtig ist jedenfalls, daB die
Geschiftsprozeloptimierung
als eine permanente, gemein-
same Aufgabe aller Mitar-
beiterinnen und Mitarbeiter
im Unternehmen verankert
ist und wir hierdurch Frei-
raume fiir eine starkere
Service- und Marktorientie-
rung erzielen. Hierin liegt ein
zentraler Nutzen fiir die

Zukunft der NECKURA.
Dr. Harald Neugebauer

__AUSSENGIZ N,

Schatzsuche
Teil 2

uf seiner ,,Schatzinsel 11“

iibertraf sich Robinson
Crusoe beim zweiten K-Ah- ]
laufwetthewerb

betrichtlich. Y
Hatte er mit sei- |
ner Mannschaft
in der ersten
Aktion 1996
beachtliche
2.534 Kfz-

Neuantrige

ausgebud-
delt, so
konnte er
diesmal sage und
schreibe 4.084 gewertete
Neuantrige aus Ablaufkiin-
digungen zihlen. Robinsons
erfolgreichste Helfer in 1997
waren:

Steffen Schart
FD Mitte

Tino Schénberger
FD Mitte

Sabine Ilmert
FD Mitte

Karl-Heinz Meurer
VD West

Hans Kastner

LD Stid-West

Jiirgen Fleischer
FD Miute

Werner Dietrich
LD Siid-West

Hans-Peter Langner

’ FD Nord I

Gunter Schmalfuf}
FD Mitte !

Cosimo Marcino

FD Siid

Dafiir gab es wieder pures
Gold auf die Hand: fiir je vier
gewertete Antrige einen
»~American Eagle®.

Jiirgen Wald
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Bausparen + Rente =
unser neues Kombi-Produkt

ie Probleme der gesetzli-

chen Rentenversiche-
rung werden von Tag zu Tag
deutlicher. Immer weniger Er-
werbstiitige miissen immer
mehr Rentner finanzieren.
Immer mehr Arbeitnehmer
werden arbeitslos, zahlen also
keine Beitrdge mehr. Die
Menschen leben linger — also
miissen auch die Renten lin-
ger gezahlt werden. Durch
Studium und Arbeitslosigkeit
nach der Berufsausbildung
kommen junge Leute zuneh-
mend spiter in den Beruf.
Altere Arbeitnehmer gehen
immer frither in den Ruhe-
stand. Die Rentenkasse muf
immer mehr versicherungs-
fremde Leistungen erbringen.
Die Folgen sind klar. Unser

Generationenvertrag, wonach

die Berufstitigen fiir die
Versorgung der Alteren auf-
kommen, wird in der heuti-
gen Form nicht mehr funk-
rionieren. Alle, die nicht un-
mittelbar vor dem Ruhestand
stehen, sind daher gut bera-
ten, ihren dritten Lebens-
abschnitt iiber eine private
Rente finanziell zu sichern.

Mit unserem neuen pfiffigen
Vorsorgekonzept ,,Rapid“ kann
man sich jetzt in kurzer Zeit
und mit geringem Aufwand
eine private Zusatzrente auf-
bauen.

Die Produkt- und
Verkaufsidee

Zusammen mit der Alten
Leipziger Bausparkasse haben

Alte Leipziger
Bausparvertrag

Monatliche Spar-
' leistung (z. B. 78 DM)
= Vermogenswirksame
~ Leistung des Arbeitgebers |
* ggf. zuzliglich Eigenleistung
Bausparguthaben
_nach 7 oder 12 Jahren

wir das neue Kombi-Produkt
entwickelt. Es heilit: Rapid —
die schnelle und sichere
Altersvorsorge. Damit bietet
die NECKURA ab sofort
allen Arbeitnehmern in jun-
gem und mittlerem Alter die
Maglichkeit, eine sichere,
lebenslange Privatrente auf-
zubauen. Und das ohne lange

Spardauer. Zu diesem Zweck
werden die vermogenswirk-
samen Leistungen in einen
Bausparvertrag bei der Alten
Leipziger Bausparkasse ein-
gezahlt. Gleichzeitig wird
eine Privatrente bei der
NECKURA Lebensversi-
cherung abgeschlossen.
Nach Beendigung der
Bindungsfrist von sieben
Jahren oder spiter kénnen

alle noch in der Zukunft
falligen Beitrige fiir die
Privatrente aus dem Gut-
haben des Bausparvertrages
finanziert werden. Dies
erfolgt durch eine einmalige
Depoteinzahlung. Mit dieser
Zahlung endet die laufende
Beitragszahlung zur Renten-
versicherung.

Wenn die vermogenswirksa-
men Leistungen und gegebe-
nenfalls ergiinzende Beitrige
weiterhin in den Bausparver-
trag eingezahlt werden, kann
die Privatrente durch weitere
Depotzahlungen alle finf
Jahre spiirbar erhoht werden.

Tolle Verkaufschancen

Mit Rapid bietet die
NECKURA ein marktgerech-

tes und dulerst interessantes
Angebot. Es eroffnet unserem
Aubendienst gleichzeitig die
hervorragende Chance, die

Anlage vermogenswirksamer
Leistungen noch stirker als
bisher in die Akquisition und
Aktivititen einzubeziehen.

Karlheing Luh
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Frage

Abbau von Agenturen
sowie AuBendienst-
mitarbeitern in der

FD Nord-West

Leider vermisse ich einen
aktuellen Report lber das
obengenannte Thema.

Antwort

von Hans Peter Lang,
Mitglied des Vorstands
Der Vorstand hat im Rahmen
seiner Planungstagung dem
Konzept der notwendigen
Sanierung des Stammver-
triebs zugestimmt. Die Ein-
zelheiten wurden in Informa-
tionsveranstaltungen der
Filialen allen Auflendienst-
mitarbeitern erliutert. Zudem
wurde im Rahmen der zentra-
len Jahreseroffnungstagung
dieser Aspekt ausfiihrlich
behandelt. Weitere Informa-
tionen wurden in Aulen-
dienstveranstaltungen gege-
ben. Den Sprechern unserer
Generalagenten wurden die
Zusammenhiinge, unsere
Neuausrichtung sowie die
wirtschaftlichen Aspekte ge-
trennt und frithzeitig erliutert.

Damit schien der aktuelle
Informationsbedarf fur dieses
Thema ausreichend und in
vollem Umfang abgedeckt.
Fiir den Anfrager und Mit-
arbeiter, die an den Vorab-

MECKURIER

informationen der Filialen
nicht teilnehmen konnten,
stehen Michael Eberhard und
ich gerne zu Erlduterungen
zur Verftigung.

Frage

Kundenorientierung -
Seminare TMI

Warum werden diese

- Seminare dem produzie-

. renden AuBendienst nicht
- angeboten? Bedarf ist

. sicherlich vorhanden.

Antwort

von Hans Peter Lang,

Mitglied des Vorstands

Wir freuen uns iiber die An-
. frage und teilen die Einschit-

zung des Aulendienstmitar-

. beiters.

Die Entscheidung der Ge-

schiftsleitung, alle Mitarbeiter
- des Innendienstes in der Zeit
- von Februar bis Juli 1998

- iiber acht zweitiigige Veran-
staltungen weiter zu qualifi-

zieren, beinhaltet eine
Mammurtaufgabe mit erhebli-

. chen Kosten und Aufwen-
dungen an Arbeitszeit. An

- den Veranstaltungen werden
jeweils zwei erfahrene Ge-

. neralagenten teilnehmen, um
den InformationsfluB}, Ge-

. dankenaustausch und die

Diskussion zwischen Innen-
und AuBendienst zu férdern.

Die Ausdehnung auf den
AuBendienst und die Mitar-
beiter in den Agenturen
scheitert derzeit an den, wie
man sich unschwer vorstellen
kann, hohen Reise- und
Ubernachtungskosten, die im
Gegensatz zum Innendienst
anfallen wiirden.

Wir bitten daher um Ver-
standnis, dal} die Etathe-
schrinkungen aus derzeitiger
Sicht eine Ausweitung nicht
erlauben.

Frage

Rauchverbot

Vorschiag: Halbtagsrauch-
verbot als erster Schritt

zur L8sung der Rauchpro-

blematik. Wenn schon auf
das Recht auf ,rauchfreie
Luft” keine Riicksicht (von
den Rauchern/uneinsichtig)
genommen wird, dann
wenigstens ein Halbtags-
recht flir beide Parteien
(nur eine Zwischenldsung).

Antwort

von Uwe E. Jacobsen,
Vorstandsvorsitzender
Nachweislich ist Rauchen ge-
sundheitsschidigend, und es
ist inzwischen unwiderspro-
chen auch belegt, daf} Passiv-
rauchen ebenso gesundheit-
lich belastend wirkt. Es wiire

also im Interesse der eigenen
Gesundheit gut und aus
Riicksicht auf Kolleginnen
und Kollegen wiinschenswert,
wenn Raucher auf diesen all-
gemein schidigenden Genul3
zumindest in den Biirordu-
men verzichten wiirden.

Nach erheblichen Investi-

tionen in unsere Klimaanlage
hat sich die Rauchbelistigung
spiirbar verringert. Im Gegen-
satz zur Meinungsumfrage
1992 (50 Prozent) waren es
daher bei der Mitarbeiterhe-
fragung 1996 nur noch unge-
tihr 40 Prozent, die ein allge-
meines Rauchverbot befiirwor-
tet haben. Damit fehlte der
mehrheitliche Riickhalt fur

einen entsprechenden ErlalS.

Uberall dort, wo Raucher
immer noch belistigend auf
ihr Umfeld wirken, unterstiit-
ze ich in groBem Malle abtei-
lungs-/bereichsindividuelle
Kompromiflssungen, die den

Nichtrauchern akzeptable

Bedingungen gewihrleisten.
Insofern ermutige ich die
Betroffenen, Vorschlige, wie
z. B. den hier vorliegenden,
in ihrem Bereich zu diskutie-
ren und auf kollegialer Basis
ohne Anweisung ,,von oben®
Vereinbarungen zu treffen.

Noch hat die Lobby der
Raucher und der Tabakwaren-

industrie erfolgreich das

. Nichtraucherschutzgesetz ver-

hindert. Es war sicher zu ein-
schneidend angelegt und wird
in einem zweiten Anlauf ab-
sehbar zum Erfolg fiihren;
denn der Verpflichtung zum
Schutz der Gesundheit kann
der Gesetzgeber sich nicht
entziehen. Insofern arbeitet
die Zeit fiir die gesundheits-
bewulBiten Nichtraucher!
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Jetzt gibt’s bei Unfall Rente!

it der Unfall-Rente
bietet die NECKURA
eine neue Leistungsart
in der Unfallversiche-
rung an. Sie garantiert
ein gesichertes Einkom-
men nach einem schwe-
ren Unfall. Monat fiir
Monat. 5-Jéhr fiir Jahr -
bis zum Alter 65. Und
das zusétzlich zu einer
einmaligen Kapitalzah-
lung. :

Die Unfall-Rente ist eine
wichtige Erginzung der
NECKURA-Unfallversiche-
rung. Wihrend durch die
Kapitalleistung bei Invaliditit
in erster Linie Heil-, Rehabi-
litations-, Schulungs- und
UmbaumaBnahmen sowie der
Aufbau einer neuen Existenz
sichergestellt werden kénnen,
bringt die Unfall-Rente ein
zweites finanzielles ,,Stand-
bein® fiir die Bewiiltigung der
Unfallfolgen. Bereits ab

einem Invalidititsgrad

von 50 Prozent zahlt die
NECKURA unabhiingig vom
Lebensalter eine monatliche
Rente bis zum 65. Lebensjahr.
Danach setzt in der Regel

die gesetzliche und private
Altersversorgung ein.

Versorgungsliicke wird
geschlossen
Arbeitnehmer erhalten bei
verminderter Erwerbsfihig-
keit durch einen Freizeitunfall
cine lebenslange Rente aus
der gesetzlichen Rentenver-
sicherung. Diese
Leistung bietet

des Einkommens ersetzt
werden.

Attraktiv im Verkauf

Fiir den Aullendienst erweist
sich die Unfall-Rente als eine
duberst interessante Produke-
erginzung. Leicht verkiuflich
ist sie durch iiberzeugende
Argumente, nicht zu teuer fiir
die gebotene Gegenleistung
und gut geeignet fiir zusarzli-
ches Geschift im Bestand.

allerdings nur eine
Grundversorgung.

Geht die Arbeits-

kraft villig verlo-

Monatliche
Versorgungsliicke in DM

ren, erhile der
Versicherte im
besten Fall eine
Erwerbsunfihig-
keitsrente in Hohe

Monatliche Erwerbs-
unfahigkeitsrente in DM

Unfall-Rente, Superprogres-
sion (500 Prozent) und
Schmerzensgeld machen die
NECKURA-Unfallversiche-
rung zu einem interessanten
Produkt mit guten Verkaufs-
chancen.

Karlheiny Luh

von 40 Prozent
des letzten Brutto-

einkommens. Mit

der Unfall-Rente
kénnen jetzt die
wegfallenden Teile

Monatliches
Nettoeinkommen in DM?2 2318 2.874 3.339 3.758 4.248 4,760
Monatliches
Bruttoeinkommen in DM 3.000 4,000 5.000 6.000 7.000 8.000

" Beitragsbemessungsgrenze alte Bundeslénder
® Ohne Kindergeld, Steuerklasse lll, Beitragshemessungsgrenze alte Bundeslénder
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Sach/HU

unter neuer Leitung

m it Thomas Boshm konn-
te die NECKURA zum
Jahresbeginn einen Abrtei-
lungsdirektor fiir die Abtei-
lung Sach/HU gewinnen, der

sein Handwerk von der Pike
auf gelernt hat.

Die erste Station seines Be-
rufslebens war die SAVAG.
Dort erhielt er in den Jahren
1970-73 seine Ausbildung,
arbeitete anschlieBend im
Bereich Riickversicherungen

und absolvierte nebenbei
eine Ausbildung an der

. Akademie fiir Arbeit und

. Sozialwesen. 1982 wechselte

¢ Thomas Bohm zur heutigen

Colonia Nordstern Versiche-
rung in die Sachabteilung.
Als Abteilungsleiter war er
zustindig fiir die Bereiche
Betrieb und Schaden. 1991
iibernahm er die Leitung des
Sektors Privat-(Gewerbekun-
den Sach-/HUK-/Personen-
versicherungen, um dann
1996 in gleicher Position in
die Betriebsabteilung fir

Kfz-Versicherungen tiberzu-

 wechseln.

MiBbrauch der EC-Karte

Wann haftet die Bank?

m ub die Bank die Konto-
belastung riickgingig

machen, wenn ein Unbe-

rechtigter mit einer fremden
EC-Karte Geld abhebt? Hier-
zu ist am 17. Mérz 1997 beim
Oberlandesgericht Hamm ein

neues, interessantes Urteil
ergangen.

Der Inhaber der Kreditkarte
hat die Karte in seinem
Aktenkoffer aufbewahrt und
diesen am Morgen im Biiro
neben seinem Schreibtisch
abgestellt. In dem Gebiude-
teil gab es keinen freien Pu-
blikumsverkehr. Bei Dienst-
schlub stellte er fest, daB} die
EC-Karte verschwunden
war. Er versuchte, den zen-
tralen Sperrannahmedienst
zu erreichen. Das gelang ihm
jedoch erst nach eindreivier-
tel Stunden, da die Nummer
angeblich stindig besetzt
war. Seine PIN-Nummer
hatte er sogleich nach Erhalt
vernichtet und niemals
benutzt.

i Der Téter hat innerhalb von

i einer Stunde und 40 Minuten
nach dem Diebstahl der

. Karte eine ganze Reihe von
Abhebungen an Bankauto-

maten und auch Barabhebun-

- gen am Schalter vorgenom-
men.

* Die Bank haftet grundsiitzlich
- dann, wenn der Karteninha-
ber den Verlust und den

- MiBbrauch der Karte glaub-

- wiirdig und widerspruchsfrei
darlegt. Der Bankkunde muf
. jedoch einen Teil seines
Schadens selbst tragen, wenn
er die thm nach dem EC-

- Kartenvertrag obliegenden
Pflichten verletzt und deshalb
- eine Mithaftung gegeben ist.
Dieses Mitverschulden muf3
die Bank nachweisen.

~ Im vorliegenden Fall sah das
© Gericht es als nicht schuld-

haft an, daf} der Geschidigte
- die EC-Karte in einem

- Aktenkoffer in seinem Biiro
. aufbewahrte, auch wenn er

sich voriibergehend nicht
dort authielt. Es herrschre ja
kein Publikumsverkehr. Auch
hatte der Betreffende seine
Sorgtaltspflichten im Um-
gang mit der PIN-Nummer
nicht verletzt, etwa durch
eine zusammen mit der Karte
aufbewahrte Notiz.

Nachdem ein Sachverstindi-
ger gehort wurde, ging das
Gericht davon aus, da} der
Titer auch ohne Mitwirkung
des Geschiadigten Kenntnis
von der PIN-Nummer erlangt
haben konnte, entweder
durch Ausprobieren oder
durch eine Entschliisselung
aufgrund der auf der Karte
abgespeicherten Daten. Auch
das Bundeskriminalamt hat
festgestellt, dalh mit entspre-
chenden Kenntnissen aus-
gertistete Titer oder krimi-
nelle Organisationen die
Karte gebrauchen kénnen,
ohne zuvor die PIN-Nummer
vom Inhaber der Karte erfah-
ren oder beschafft zu haben.

. Thomas Bohm ist 44 Jahre

alt, verheiratet, Vater einer
16jdhrigen Tochter und eines
14jdhrigen Sohnes. In seiner

. Freizeit legt der Hobbyténzer
- gerne und regelmiBig cine

. kesse Sohle aufs Parkett. Fiir
seine Urlaubsreisen erlernt er

mit Begeisterung die Sprache

. seines jeweiligen Ferienzieles.

Diesmal ist es Spanisch fur
Peru.

Mit Thomas Béhm sprach
¢ Jiirgen Wald

Dem Geschidigten wurde
jedoch nur das Recht zuer-
kannt, diejenigen Abhebun-
gen stornieren zu lassen, die
innerhalb der ersten Stunde
nach Bekanntwerden des
Verlustes der Karte vorge-
nommen wurden. Nach
Entdecken des Fehlens der
Karte hiitte der Geschidigte
den Verlust innerhalb einer
angemessenen Frist von einer
Stunde melden und die
Sperre auslésen miissen.
Wenn die Telefonnummer
des zentralen Sperrannahme-
dienstes stindig besetzt war,
so hitte er seine Bank direkt
benachrichtigen miissen, die
dann die Sperrung vorgenom-
men und weitere Abhebun-
gen verhindert hitte. Weil er
nicht schnell genug reagiert
hatte, muBte er den Teil des
Schadens selbst tragen, der
durch Barabhebungen ent-
standen war, die der Titer
nach Ablauf einer Stunde
vorgenommen hatte.

Heing Fléter
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~ Personalien aktuell

ED Mitte
01.04.98

Pensionierung

Joachim Berg
Schadenregulierungsbereich
31.03.98

Oswald Hopfeld
Verkaufsdirektion West
31.12.97
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Neue Mitarbeiter

M
Christine Barth Gabriele GroB Werner Joppe
Marketing Direkt Vertrieb TV Anwendungsentwicklung
01.01.98 01.01.98 26.01.98

Marion Lederer
Personal
01.01.98

Stephan Kunz
Direkt Vertrieb TV
01.01.98

Anke Lemmer
Leben Direkt
01.12.97

Dr. Barbara Neumann Bernd Schraml

Marianne Schlemmer
SRB Berlin Direkt Vertrieb TV SVM
01.01.98 01.01.98 01.12.97

Margit Schulz Antonio Teixugueira Andreas Zeidler
DV Leben/Sach Leben Direkt Direkt Vertrieh TV
01.01.98 01.01.98 01.01.98

Wir trauern um

Inge Richber

Sie verstarb am 8. Februar 1998. Inge Richber war seit 1988
bei der NECKURA als Registratorin titig.

; Max Scholz

Er verstarb am 14. Februar 1998. Max Scholz war vom
17.09.1965 bis zu seiner Pensionierung im Jahre 1976 in
den Diensten der NECKURA.
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Neues aus der Werbung

Ein Auto. Ein Motorrad. Eine Versicherung - und ein Preis.
Unser Spar-Gespann bietet IThnen einen einmaligen Sonder-
tarif, wenn Sie Auto und Motorrad bei uns versichern.

Weitere Vorteile:

= Die Zweitwagenregelung

» Sonderpreis fiir Sicherheit und Schadensfreiheit
* Wenig fahren - mehr Rabatt

ann’t

0180-56912 31

Sie méchten mehr wissen iiber die NECKURA-Spartarife?
Vereinbaren Sie gleich einen Termin mit Threm niichsten
NECKURA-Agenten oder rufen Sie uns einfach an!

NECKURA

Die faire Versicherung

Mediaplan Februar

Mirz

“April

Motorrad 07.02. Spargespann

21.02. Wir setzen ...

07.03. Spargespann

21.03. Wir setzen ...

04.04. Spargespann
18.04. Wir setzen ...
30.04. Spargespann

»motorrad reisen und sport®

20.02. Spargespann

20.03. Wir setzen ...

24.04. Spargespann

PS Sportmotorrad Magazin 21.02. Wir setzen ...

21.03. Spargespann

25.04. Wir setzen ...




Oberursel... Helau! ’%

Vom Schreibtisch direkt hinein
ins Vergnigen.

Da braucht man schon etwas
Zeit, um aufzutauen.

Langsam aber zielstrebig ka-
men unsere Fastnachter in
Schwung.

Entertainer Olli muRte alles
aus sich rausholen, um rich-
~ tig Stimmung in die Fast-
nachtsparty zu bringen.

Als sich dann spater die

¥, Tanzflache gefullt hatte,

*{ "Limbo" und "Polonaise" ge-

tanzt wurden und am Ende

noch Zugabe auf Zugabe

gefordert wurde, waren sich

alle einig, dal es wieder ei-

ne rundum gelungene Fast-
nachtsveranstaltung war.




Hervorragend organisiert vom
"Helferrat", unterstutzt von
Geschaftsleitung, Haustech-
nik und Kiichenteam, wurde
die NECKURA-Fastnacht
zum vergnuglichen Abschlu®
der diesjahrigen Kampagne.

Eine Veranstaltung, die mit
ihrer fréhlichen, ausgelas-
senen Stimmung fester Be-
standteil der Betriebsfeiern
sein sollte.

Egal ob AUTO DIREKT oder
NECKURA - Hauptsache es
macht allen Spafd!

Manfred Kriiger




