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ffiRIAL

Liebe Leserin, lieber Leser,

während viele von lhnen
vielleicht noch die Freu-
den der letzten Urlaubs-
tage genossen, haben wir
uns in der Redaktion he-
reits Gedanken zur lVeih-
nachtsausgabe gernacht.
Satirisch, international,
nachdenklich? l7ie wollen
wir das Fest der Feste an-
gel-ren?

ln cliesen Magazin wagen
wir weit dalüber hinaus
einen Blick in die Zukunft.
Das Statistische Buncles-
amt prognostiziert eine
nachhaltige Veränderung
der Bevölkerungszahl und
-struktur. \ü/elcl.ie Kon-
sequenzen hat dies für die
Assekuranzi \ü/ird sie die
Chancen nutzen können,
die sicl"r langfristig ergeben?

lm Rahmen unserer inter-
nen Berichterstattung in-
fornieren wir Sie tiber die
Realisierung weiterer An-
regungen uncl lü/rlinsche

aus der Mitarbeiterbefra-
gung. Diesmal gehr es um
Weiterbildungs- und Ent-
wicklungsmaiglichkeiren.
uDer \t 'etreLe I nemen-
schwe4-tunkte werden wir
in den nächsten Ausgaben
berichten.
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kirnnen

aber jeder:crr

cingesehen werden

ln tcLiit iv kurzer Zcir
konnrer-r bereits Er -

sebnisse er:ie1l
rl 'ctlen. Mthr
a ls :uan: ig
Punkte sLnJ

herc'its unigeset:t

Einige Icleen uncl
\rrrc!un!en nrrßtcn aus pol i tr ,

rchcn ,, .1t 'r  r  i r  tschaft l ichcn

t l .cr 1c! 'ungen :urr: ickgestcl l t

r ,  cr Jc n.

\X/ichtig isr, Jali JLe,u'larkering-
arrsschilssc in Zukunfi weiterl.c-
stchcn un.l alle Beteil igten

bessenmgsvor-

schlägen, bezoger.r
auf ,.1ie einzelnen Spurtcn,
über verfahrenstcchnische
lnnovationen hin:u

nach NlögLichkeir Lrrrigeserzr.
AufgrLrml der Vielzahl von
Anregungen kann an clicscr
Stcllc nicht au{ weirere

1

MARKETINGAUSSCHUSS
Motor für Weiterentwickl u noen

n
I f,r den L.r.r.n l.rhren h,rr
[ l . i .h .1.r.1"u,'.1'. V...
sicl-rcrungsmarkt tlvnanisch
ge:eigt. Er ist vordcrgiindig
gekemrzeicl-rnet clurcl-r:

r Neuc Anbieter

r Preisu'cttkampf

: Ver.ltätkung des
l)irekn ennebes

I lnnovationcn

r Intell lgcnteProdukt-
kombinationen

r Aggressiverer-r Vcrkauf

Um sich clen immer
schneller rverdenden
Verilnderrrngen itnpassen zu
können, wurden regronale
Matkctingarrsschiisse in den
Fil ialen untl ein zentraler
Markctrngarrsschuß ins Lel.en
gerulen. Dämit haben die
NECKURA-Generalagcnten
r-l ie Gelegenheit, ldeen uncl
Votstcllunger"r ernzubringen
uncl an der Ausrichtung des
Unternehrncns mitzuu'irken.

In den sechs Filialen rvurclen
regionale AusschrLßsit:ungcn
clurchgefrihrt. Es haben sich
etwa fünft ig Gcneralagenren
und Iu{itarbeiter cles Fril.rrungs-
ilLrllendienstes mit großem

Engagement an r'len Work-
shops beteil igt. Eir.re Flut rtrn
Anregungcn wurde in der
Zentrale eingereichr. Michacl
Eberhard, lnit iator der Mar-
ketingarbeitskreise, hat cliese
Punktc verdichtet.

Das Ergebr.ris surcl 91 Ideen,
Verbesserungsrrrschläge uncl
jede Mcnge konstrukrive
Krit ik. Es l.rancleir sich dabei
um spartenDe:ogene und
ilbergreifcnclc lnnovations,
vorschläge. l)as Spektrrrn
reicht clabei von Produkn'cr-
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Anregungcn bezüglich cler
Ann:rhmepolit ik un.l konkre- Imnicr l ierlcr itngesprochen

ten lVrlinschen im Bcreich r, urJcn auch .1ie Punkte

des t ibc'ncgionaieu LLnd reqi,,-  Inl ' rgcpi lcgc' Ausb:ru cles Be-

nalcn Marketings s,rrvi" .1c. krrnntl-rci tsgrades sowie das

Serl iceleistungen. Thern:r regehnäßrge Kunden-
infonnation. l)icsc Themen
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Erenru

ie Wettbewerbsverschär-
fung hir.rterläßt bei vie-

len Versicherungsunterneh-
men zunehmend Spuren irr
Geschäftsverlauf. Kfz-lastige
Unterr-rehmen wie die
NECKURA sind von dieser
Entwicklung besonders hart
betroffen. Anders als noch im
letzten Jahr schlägt sich dies
nicht nur in einem Prämien-
rückgang, sondern daraus
resultierend auch in einem
abnehmenden Gesamtertrag
nieder. So bedarf es trorz des
planmäßigen ROE-Ergebr.ris-
ses im September all unserer
Anstrengungen, den geplan-
ten Jahres-ROE von 5,18
Prozent zu erreicl-ren. Dieser
liegt bekanntlich schon cleut-
lich unter den Werren des
Vorjahres.

Gerade in Zeiten sinkender
Pr'ämieneinnahner.r muß da-
her dem Kostenmanagement,
neben cler Einhaltung stren-
ger Risikoselektion, große
Beachtung geschenkt werden.
Dies ist zur Sicherstellung
einer ausreichenden Gewinn-
situation unumgänglich.

Aktuelle Hochrechnungen
haben ergeben, rlaß rvir
unsere geplante Verrvaltungs-
kostenquote von 28,4 Prozelrt,
die Ist-Verwaltungskosten-
quote des letzten Jahres
betrug 28,3 Prozent, aller
Voraussicht nach erreichen
rverden. Irn Hinblick auf die
notl endigc weitere Verbes-
.trung.ler Kostenquote im

Jahre 1997 komnen wir aber
damir keinen Schritt weiter

ln diesem für uns nicht ganz
einfachen Umfeld scheint es
vielleicht auf den ersten
Blick nicht verständlich, daß

INVESTITIONEN TROTZ KOSTENDISZIPLIN
Nur ein scheinbarer Widerspruch

wir im Vorstand in den letz-
ten Monaten Investitionen in
erheblichem Urnfang be-
schlossen haben. Hierzu
zähler.r die Einftihrung eines
neuen Buchhaltungs- und
eines neuen NAIS-Systems
sowie intensive Serviceschu-
Lungen.

Wie passen konsequcntes
Kostenmanagement uncl
erhebliche Investitioncn
zusammen? f)ies ist nur ein
scheinbarer 1ü/iderspruch.

Auf der einen Scite senken
wir Kosten für Leistungen,
die weder für elen Kundcn
noch für die NECKURA Yon
besondercm NLrEen sind.
AtLf der ar.rclcren Seite sind
Kosten im Zusammenhang
trrit Investirionen, die uns auf
den inmer stärker werdenden
Wettbewerb vorbereiten und
uns in unserer strategischen
Ausrichtung weiterbringen,
durchaus angebracht und
notwendig. Voraussetzung
hierfür ist, daß diese durch
entsprechende 1ü/irtschaft-

lichkeitsrechnungen hinter-
legt sir.rd.

Folgen wir dieser Linie, wird
unser konsequentes Kosten-
managenent vermeiden he1-
fen, daß wir unsere Leistungs-
fähigkeit aufs Spiel serzen
und bei unserer Wettbewerbs-
stärke den Anschluß an dic
Mitbeu'erber r.erlieren.

Um welche größeren Investi-
tionen handelt es sich nun
im einzelneni

Neues
Buchhaltungssystem

Unser altes Buchhaltungs-
system ,,Fin-Pac" erweist sich
im Hinblick auf zukünftige

Entwicklungen, wie Jahr-
tausend-Umstellung, Euro-
Einführur.rg, begrenzte Con-
trolling-Anwendungen, als
nicht mehr funktionsfahig.
Wir haben uns deshalb ent-
schlossen, in ein neues Buch-
haltungssystem l,5 Mio.
Mark zu investieren. Das
ncue System basiert auf dem
Srstem R/3 des Software-
hauses SAP Damit haben wir
clen grol}en Vorteil, zukünftig
*'eiterc SAP-Module pro-
hlemkrs einsetzen zu können.
Bereits heutc q'ird daran
ged:rcht, aui diesc lüeise
unseren Zahlungsvcrkehr uu
optimier-en.

Neues NAIS-System

Eine der größten Einzelinve.
stitionen in cler Geschichte
der NECKURA ist die Enr-
wicklung eines neuen
NECKURA Außendienst
lnformations Systems, kurz
NAIS, das wir zusammen mir
clem Softwarehaus NSE kon-
zipieren. Allein bis Ende
1998 entstehen für dieses
neue Systen 3,6 Mio. Mark
externe Kosten. Dem stehen
jedoch folgende Vorreile
gegenüber:

I Spcicherung aller Daten,
auch der Angebots- und
Antragsdaten, in einer
gemeinsamen Datenbank,
aus der dann alle Selekti-
onen erfolgen können.

r Komfortabler Datenaus.
tausch zwischen Note-
books der Agenten und
stationären Agentur-PCs.

r Einheirliche Benutzerober-
fläche über alle Funktio-
nen (Windows).

r Standardsoftware für
Textverarbeirung (Lorus

Word Pro).

r Wesentliche Verbesserung
der Bürokomnunikation,
insbesondere zwischen
Dlrektion und Agentul.

Diese Investition unter-
streicht nicht nur die zukünf-
tige strategische Bedeutung
des Stammvertriebs, sondern
versetzt diesen vor allem in
die Lage, mit hochmoderner.
Technik Kunden und Inte-
ressenten weiterhin qualifi-
zie.t zu beraten.

TMI-Serviceschulungen

Zusammen mit TMl, einer
der größten und angesehen-
sten Unternehrnensberatun-
gen der Welt, werden wir zu
Beginn des nächsten Jahres
umfangreiche Serviceschu-
Iungen ftir alle fest angestell-
ten Mitarbeiterinnen und
Mitarbeiter im Innen- und
Außendienst durchführen.
Wir wollen damit die Er-
reichung unseres Unterneh,
mensziels,,Autbau einer
umfassenden NECKURA-
Service- und -Unterneh-

menskultur" weiter Lrnterstüt-
zen. Nur durch u ufriedene
Kunden können wir unsere
Bestandssicherheit entschei-
dend erhähen.

Ich bin überzeugt, daß uns
unsere auf die Zukunft ausge-
richtcte Investit ionspolit ik,
yerbunden mit einem konse-
quenten Kostenmanagement,
auch in Zeiten zunehmender
Wettbewerbsverschärfung
langfristige Erfolgspotentiale
sichem hilfr.

Uwe E. Jocobsen

E
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UNFALLVERSICHERUNG
Invaliditätsabsicherung jetzt mit Superprogression

nfälle haben das ganze

Jahr über Saison. Ob
nun im Sommer der Ausflug

ins Gnine im Straßengraben
endet oder im Winter das
Abenteuer Skifahren an
einem Baum. Bestenfalls
kommt man mit dem sprich-
wörtlichen blauen Auge da.
von. Schlimmstenfalls ftihren

solche Unfälle direkt in die
Berufs- oder Erwerbsunfähig-

keit. Und je schwerer die
Unfallfolgen sind, desto
größer ist der Geldbedarf.

Bei einer normalen Unfall-

versicherung ohne Progres'

sion entscheidet sich der
Kunde für eine feste Versiche-
rungssumme, die bei Vollin.

validität in voller Höhe und
bei Täilinvalidität prozentual

ausgezahlt wird. Wird ein
Versicherter zum Beispiel
durch einen Unfall auf bei-
den Ohren taub, dann hat er
Anspruch auf 60 Prozent der
Versicherungssumme. Bei
niedrigen Versicherungssum-
men reichen die Leistungen

in der Regel nicht aus. Un-
sere Progressionsstaffeln sor-
gen daher für höhere lnvali-
ditätsleistungen bei schweren
Unfallfolgen. Hierbei wird

bei lnvaliditätsgraden von
über 25 Prozent eine überpro-
portionale Versichemngs-
leistung errechnet. Die wich.

tigsten Staffeln waren bisher
225 und 350 Prozent. Jetzt

kann die NECKURA.Unfall-
versicherung auch mit einer
progressiven InvaliditätsLei-

stung von bis zu 500 Prozent

der Grundsumme angeboten

werden.

In Zahlen ausgedrückt stellt
sich die neue Progressions-
staffel so dar: . )))))

Je schwerer ein Unfall ist,

desto mehr Geld braucht
man- lJnsere Superprogres-
sion 500 Prozent sorgt jetzt

für noch höhere Leisrungen

im Invalidirätsfall zu günsri-

gen Konditionen. lnfo Nr.

32/1997 enthält weitere In-

formationen.

Karlheinz Luh

5m%
Progressire llw'.f,dffi
Fa s die Invalidititt eirc L*
stung von mehr als 25 k
Ve rs i c he ru n g ssu m me e ry ibt
erhöht sich diese gemäB nadr
stehender Tabelle:

64 244
65 255

67 269
68 276
69 283

> 70 290

, > 4 0  1 o o
41  105
42  110
4 3  1 1 5
44 120
45 125
46 130
47 135
48 't 40
49 145

26 30

2a 40
29 45

t 3 0  s o
31  55
32 60
33 65
34 70
35 75
36 80
37 85
38 90
39 95

> 50 rso
51 157
52 164
53 171
54 178
55  185
56 192
57 199
58 206
59  213

von auf von auf
o/o oh o/o o/o

1A 346
79 3s3

71 297
72 304
73  3 t1
74 318
75 325
76 332
t7 339

) eo 2zo

> 80 360

al 367
a2 374
83 381
84 388
85 395
86 402
87 409
88 416
89 423

> 90 430

98 486
99 493

> 1oo 500

Lelstungsbe-
rechnung in DM
bei einer Grund-
summe von
120.OOO DM.

91 437
92 444
93 451
94 458
95 455
96 412
97 4't9

61 227
62 234
63 241

Vorteile der
Progression

Die Grafik ver-
deutlicht, wie
vorTeilhaft sich
die jeweilige
lnvaliditätsstaf-
fel bei einem
lnvaliditätsgrad
von menr ans
25o/o auswirkt.

Progression

9



TV.KAMPAGNE 1997
,,Aus dem Nähkästchen..."

I I m November 1996 fiel die
lJ Er.rtscheidung ftr die TV-
Kampagne AUTO DIREKT
1997. Was hängt an solch
einem Entschluß eigentlich
alles clranl

Als erstes mußte man sich
Gedanken über die gesamre

Organisation, Koordination
und Abwicklung machen.

Nehmen wir einmal die Er-
reichbarkeit am Tölefon. Es
mußte gewährleistet sein, daß
uns die eingehenden Ge-
spräche nichr sprichwörrlich

,,durch die Lappen gingen".

Ein eigenes TV Call Center -

das schien die beste und
sicherste Methode, den
lnteressenten den Service
zu bieten, den wir ihnen in

unserem Fernsehspot
suggerieren.

Insgesamt wurden 23 neue
Mitarbeiter auf Teilzeitbasis
eingestellt und mit dem erfor-
derlichen Wissen über den
Kfz-Bereich ausgestattet.
Auch im Umgang mit EDV
und Telefonanlage mußten
die Neuen geschult werden.
Neue Arbeitsplätze mußten
eingerichtet welden. Viele
Abteilungen waren am regen
Treiben beteiligt. Angefanger.r
von der Erweiterung der
Glefonanlage bis hin zurr
Unbau im 1. Geschoß rvirr
einiges zu tun, bevor es rich-
tig Losgehen konnte.

\Während hier sozusager-r cle r
Grur-rdstein gelegt wurde,
mußten gleichzeitig die

kreativen ldeen
für die Gestaltung des Fern-
sehspots produziert werden.
ln engem Kontakt zwischen
Marketingabteilung und
lVerbeagentur galt es, einen
Spot zu entwickeln, der zum
einen der in den Printtiteln
verfolgten Strategie mit den

,,lachenden Autos", zum an-
deren einem seriösen und
glaubwürdigen Auftritt ge-
rechr rvürclc. Die Entschei-
durg fiel für eine Symbiose
zwischen Comic und Realdar-
stelltLng eincs Svmpathie-
ttägers.

Der Spot wurde anfangs auf
fünf Sendern ausgestrahlt:
n-tv, VOX, DSF und im

rrunstucKslernsenen aut t(t L
und SAf.1. Auch wurden
unterschiedliche Zeitzonen
auf den jeweil igen Sendern
gerestet.

Heute kann eindeutig gesagt
werden: das Ergebnis ist für
AUTO DIREKT absolut
zufriedenstellend. Nac[r
Optimierungsar-rsätzen wur-
den zusätzlich neue Sender
ausgewählt, Kabel 1, RTL 2,
Super RTL und TM 3, und
die entsprechenden Zeitfen-
ster festgelegt.

Fazit ist: neben der Printwer-
bung hat AUTO DIREKT mit
der TV-Kampagne ein neues
e{fektives Instrument der
Kundenansprache gefunden.

Thoma.s-M. Ducat
Karin Gliwitzki

Ein professioneller Auftritt
öffnet auch die Tür zu den in
der Unternehmensplanung
anvisierten gel-robenen Kun-
dengruppen.

Chnstopher M. Jang

INVESTITIONEN IN DEN SCHONEN SCHEIN
ttraktive Versicherungs-
produkte, qualifizierte

Beratung und guter Service
allein reichen nicht aus, r.rm
irn härter werdenden lü/ett-

beu'erb der Finanzdienst-
leistungsbranche zu über-
Lehen. Entscheidend ist, ob
un.l $ ie potentielle Kunden
unJ narürlich aucl.r die Be-
standskunden das jeweil ige

VersicherungsLrnte tehlnen
in ihrer unrnittelbaren Urn-
gebung wahrnehmen und
uelches Image die Gesell-
:chaft hat.

Geprägt wird das Ansehen
eines Versicherungsunter-
nenmens unter andelem
durch die regionalen und
überregionalen Kotrmunika-
tionsaktivitäten und den

konkreten Büroauftritt vor
Ort. Ein atrraktives Büro in
vernünftiger Lage mit ein.
heitlicher Leuchtreklame
und einer aktuellen, nicht
von der Sonne verblichenen
ScharLfensterdekoration, mit
Scheiben, durch die nan

etwas sehen kann, rnd eine
zeitgemäße Geschäftsaus-
stattung machen es gerade

neuen Kunden leichter, zur
NECKURA Versicherung
Vertrauen zu fassen und sich
bei uns gegelr die individuel-
len Risiken abzusichern.
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IHRE MEINUNG BITTE...
Zwischenbericht zur Mitarbeiterbefragung 1 996

Innendienst

ie Realisierung dcr
lvlaßnirhmen aus den

Feedbackneetings hat einen
ilurcl-raus positiven Verlauf
genonlnlen. Erledigt rvurdcn
it-rzt' ischen bereits 62,1 Pto-
zent, 15,9 Prozent sir-rcl in
Beatbcitung und 22 Pr ozer.rt
surd mrch offen. h-r vielen
OlganisationseLnheiten
rr,r,rrclc iiber die positiven

Elgebnisse schon berich-
tet. Noch in Bearbei-
tung befi.rdliche

NlaPrnahmen sir.rd

viclfach solche, die
nur über einen
L:ingcrcn ZeitraLrm
uusctzbar sind. In einigen
Fii l lctr bcstätigte sich clie
Bcf i lrchtung, dalJ Vorschlegc
r-richt lealisierbar sincl.

Aus den brelt gcfi icherten

Themenkatalog hat sich
eines deurlicl.r hcrauskristall i-
sierr. l)er Hauptanteil cler
Anrcgungcn und Wünsche
:rrrs der Befnguns L,etrifft den
Personalbereich.

Vieles rvr.rrde inzrvischcn in
zal.rLlcichcn persijnlichen

Gcsprrichen rrnd Tälelonatcn
hehanclelt. Danil-,cr hinaus

soll hiel schu'erpunktnril l ig
der MalSnahrncnkonplex
\We ite r b ild r u.rgs - ru.rd Ent-
wickhrngsmöglichkeitcn

hcrausgcgriffen werclen, irn
besontleren das Themir
Serrin:re:

In .l icseur Jal-rl rvurcle erstna-

lLg frir l.ranchenirem.le Mit-

arbcitcr cine Reihe rrrn Basis-

schulungen cles \lcrsichc-

r'Ll-rgsspartengnrntll-issens

einucplirnt. l)en Anllng

machen in November 1997

A

T

halbtägige Schulur.rgcn, in
dener-r clas Cruntlrvissen der
Kraftfahrzeugsparte vermitreLt

wircl. I)icse Reihe rvird in clen
nächsrer.r Jal.ucn nit den
Sparten Sach/HU un.l Leben
weitergefLihrt. L)ic Referenten
rvcrden aus cien cigenen
Rcihen gestellt.

Die er$ citcrte Einl, in.hmg
cler PersonaltLrnktion in tl ie
Fachausbil. lung uar cin rrei-
teres intercssantes Thema.

Grundsritzlich ist clie Fach-
ausbildung eine Aufgabe des
Fachbereiches. Personal kann
nLrr bei f lankicrcnden Maß-
nahmen, wie Organisation
cler Verünstaltungen, Ar.rs-
q.alrl eincs Referenten oder
individueller Vcranstaltungs-
suche, eingreifcn. Ausnah-
men sind Veranstaltungen {ür
entsprechencl große Mitarbei-
rergrLlppen.

1997 u'erclen folgen.le Serni-
nare für speziclle Gruppen 1m
Harrse angeboter-r: Sreigerung
dcl Kunclenbindung für Mir-
atlrcitcr cler Betriehsabteilun-
ger-i, aktive Schadensteuerung
fii l  Mir:rrbeiter del Schaden-
abteilungelr, Gruncllager-r cler
DV/OE-Koordination oder
arLch ein Semir.rar iür Sekre-
tartnllen.

Es rvircl angestrebt, eine mög-
lichst grolle Ar.r:ahl .ler Mit-
arbeiter anzrLsprecher-r. Dcs- :
halb sincl clic meisten Ver:rn-
staltungen rm Serninarprc>
gramn-r auf den Verhaltens-
uncl Persönlichkeitshctcich
abgestellt.

Ein u'ichtigcs KriteriLrrl ist

.1ie QLralitr it clcr Schulrrngen.

Zr,u *'citeren Verbesser Lmg

rverden clie Prüfverf:rl-rrcn :ur

Dic airfgeführten Maßnah-

men zeigen, claß die Mitar-

beiterbefragung eine nicht :u

unterschritzende HilfesrellLrnc

zur Verbesscrung cles Semi-

nanresens ir-r unserem Un-
temehtrren leisret. Nur in tler
Gemeir.rschaft, clLrrch das
Zusammenwirker.r alleq lä[Jr
sicl-r cinc Vielzahl von lcleen
runcl Vorschlägen erzielen un.l

Ll tTiset :en,

Berr t te i lL rng

,,lcr QuaLitat Jcr

Vert_rstaltung Lur.l

des Referenten irusgcJehnt.

Verf einclt rvcr,.len el.enf :rlLs

clie Maljnahnicr-r :ur Fest-

stellung cles Beclarfs.

Natürlich rvird sich aucl.r

imner rvieder das ProL-,leui

stellen, clal} Serninare übcr-

bucht srnd uncl nicht allen

lnteressenten ein Besrch

crmöglicht werden kann.

Trotz del Verdoppclung rles

R,.rclgcts r.iach cler letzten

Bc{ragiurg ist es oft nichr

mög1ich, ein zusärliches

Seminar in selben J:rhr
durchzuführen. Die organisa-

torischen Vorar,rssetzungen

sind in solchcn F;l len,:laftir

nicht gcgcbcn. Nornaler-
q'cisc fu-rdet sich die Veran-

staltung dann im Folgejahr

rr'ieder im Schulurgsllan.

Außendienst

L)ie Lrmsetzung cler Maßnah-

trren illrs .lel Befr'.rgung dcs
Außcn.licnstes ist zu rl ieserr

Zeitpunkr noch nicht abge-

schlrssen. Ein Berichr übcr

die Thetrenkomplexe eritlgt

bei der JahreseröffnLrngsta-
gung im Jar.ru:rr 1998.

Holger Prechr



BLICK IN DIE ZUKUNFT
Bevölkerungsentwicklung und Konsequenzen
für d ie Versicheru ngswirtschaft

dann die Gruppe der Seni-
oren etwa doppelt so stark
vertreten sein wie die der
jungen Bevölkerung. Die
mittlere Generation (20

bis 60 Jahre) wird zu die-
sem Zeitpunkt etwa die
Hälfte der Bevölkerung
ausmachen.

t Auch die Lebenserwartung
wird v''eiter ansteigen.
Frauen werden im Jahre
2040 eine durchschnittli-
che Lebenserwartung von
81 bis 84, Männer eine
von 74 bis 77 Jahren auf-
weisen.

Konsequenzen für die
Versicherun gswirtschaft

Die prognostizierten Verän-
derungen von Größe und
Stluktur der Bevölkemng
werden sich direkt auf die
Zahl der potentiellen Ver-
sicherrngsnehmer sowie
deren Bedürfnisse und Nach-
frageverhalten auswirken.
lnsbesondere der verstärkte
Rückgang der jüngeren

Altersgruppe wird in vielen
Sparten zu einer Verschärfung
des \X/ettbewerbs im Neuge-
schafr l lhren. Dem- |
entsprechenJ 

" 
ird il.

sich der Kampf um t

die Bestände verlagem und
innovative Konzepte zur Aus-
schöpfung von Cross-Selling-
Potentialen sowie Maßnahmen
zur Bestandserhaltung erfor-
deln. Für die stetig ansteigen-
de Zahl der älteren Jahrgänge
könnten spezielle Anschluß-
produkte für auslaufenden
Versicherungsschutz im Vor-
solge-, Sicherungs- und An-
lagebereich sowie Assistance-
Leistungen zusätzliche Markt-
potentiale eröffr-ren.

Vcrn der demoglaphischen
Entwicklung profitieren dür{-
ten die private Lebens- und
Kr:rnkenversicherung. lnfoLge
der ,,Uberalterung" der Be-
välkerung u'erdelr die Systeme
der sozialen Sicherung auf-
grund ihrer Umlagenfinan-
zierung zunehmend stärker
mit Finanzierungsproblemen
konfrontierr; die Erfordenis
zur eigenverantwortlichen
Vorsorge wächst.

Kfz-Versicherung

Nach der neuesten Shell-Stu-
die sind hier in den nächsten

Jahren durch die demographi-
sche Entwicklung positive
Nachfrageimpulse zu erwarten.

So wird die fahrfähige Bevöl-
kerung voraussichtlich bis
zum Jahr 2020 um 3 Mio. auf
69 Mio. zunehrnen. Gleich-
falls wird sich der Bestand an
Personenwagen von derzeit
rund 41 Mio. auf zwischen
46,5 und 51 Mio. erhöhen.
Auf je 1.000 Einwohner ent-
fallen dann 674 bis 736 Per-
sonenwagen.

Dieser positive Wachstuurs-
trend wird insbesondere
durch die steigende Fahrbe-
teiligung del Frauen getragen.
Die Personenwagendichte
dieser Gruppe wird um mehr
als 60 Prozent auf 500 Autos
je 1.000 Frauen ansteigen.
Dertlich zulegen wird dabei
die Personenwagendichte der
Seniorinnen, die sich bis zum

Jahr 2020 vervierfachen wird.

Die,,Uberalterung" der
Bevölkerung wird sich aber
nicht nur auf die Nachfrage-,
sondern auch auf die Scha-
denseite auswirken. Interes-
sant wird sein zu beobachten,
inwieweit sich die Schaden-
haufigkeit und -hohe durch
die Abnahme der jüngeren

und die deutliche Zunahme
der älteren Verkehrsteilneh-
mer entwickeln wird.

Fazit

Die zukünftige Veränderung
der Bevälkerungszahl und
-srrukrur birgt für die Asseku-
ran: Chancen und Risiken
zugleich. Am erfolgreichsten
werden langfristig die Unter-
nehmen agieren, die sich
frülteitig auf die unterschied-
lichen Bedürfnisstrukruren
in den sich zahlenmäI}ig
verändernden Ziclgruppen
eilutellen.

Gert Süfmmn

T

n
t l
lJ n Deutschland zeich-
net sich eine nachhalti-
ge Veränderung der
Bevölkerungszahl und
-struktur ab, Welche
Konsequenzen ergeben
sich hieraus für die
Versicherungswirtschaft

und insbesondere die
Kfz-Versicherung?

Bevölkerungsprognose

Das Statistische Bundesamt
schätzt die Bevölkerungsent-
wicklung wie folgt ein:

r Zunächst wird die Beväl-
kerung in Deutschland bis
ins nächste Jahrtausend
hinein noch anwachser-r.

Je nach Modellrechnung
wird die maxiurale BevöI.
kerungszahl zwischen den

Jahren 2000 und 2010 mit
81,3 Mio. bzw. 84,9 Mio.
erreicht. ln der Folgezeit
werden die Sterbefälle die
Geburten stets überwiegen
rLnd nicht mehr durch
Zuwanderungen kompen-
siert; die Bevölkerung be-
ginnt zu schrumpfen. Im

Jrhre 2040 werden statt
Jer derzeit etwa 82 Mio.
tLrraussichtlich nur noch
:s ischen 67,7 und 77,1 Mio.
Menschen in Deutschland
leben.

r Begleitet wird diese Ent-
wicklung von einer deutli-
chen Verschiebung des
r,l l telsaurotLls. lJre zahl
der unter Zwanzigjähdgen
wird kontinuierlich ab-,
die Zahl der über Sechzig-
jährigen ständig zuneh-
men. lm Jahre 2040 wird

den Kunden noch
stärker als
bisher in



TKD / ANTRAG
Viele Aufgaben - eine Abteilung

und tm den Kfz-An-

trag" heißt das Stich-
wort, bei dem die sechs Mit-
arbeiterinnen und Mitarbei-
ter der Antlagsgruppe ihre
Motoren anwerfen und die
hier an{allenden Arbeiten
auf Hochtouren erledigen.

Dieses Team wurde vor rund
eineir.rhalb Jahren speziell
wegen der immer korrplizier-
ter und aufwendiger werden-
den Antragsbearbeitung im
Kfz-Bereich zusamtrenge-

u.1.: Melanie Mmwinski, Gerhard KünzI, Rulolf Claw, Siiq,ra Jöckel,
Adriqn Gatz, Kurt Götz. Nicht u,L;f diesem Foto: Mmion Erhmd,t,
Stephanie Bertram

nach Kräften bemüht, die
Richtiinien des Hauses in
Sacl-rer-r Service erfolgreich
Ln clie Tat umzusetzen. ln ge-

sprächsreichen Zeiten (von

9.00 Uhr bis 13.00 Uhr)

helfen drei KoLleginnen und
Kollegen aus der K-Betriebs-
abteilung rnit, die Telefon-
fluten zlr bewältigen.

Die Fäden fest in der Hand
hälr Abteilungsdirektor
Rudolf Claus, der im kom-
rnenden Jahr auf ein Viertel-
jahrhundert NECKURA
zurückbLicken kann.

Der von ihrn vorgelebte und
am Arbeitsplatz täglich

einem,,Tächnischen" Kun-
dendienst verwechselte ftinf-
kopfige Töam des TKD repa.
riert zwar ,,noch" keine
Waschmaschinen und Fern.
sehgeräte, kümmen sich aber
um die l ihrl ich rund ?5.000
Anrufe turd Mahnstop-Faxe
atis dem Kfz-, Sach/HU- und
Risikoauslese-Bereich. Auch
den rund sechzig Kunden, die
jeden Monat persönlich die
Direktion aufsuchen, wird ein
schneller und unbürokrati-
scl-rer Service ruteil. Man ist

I
I

u.L: KmlheinT Flieger, Anja Vemer, Gerhad Schmück, lürgen
Wald, Srluia Frirsch, RuÄolf Claus

praktizierte Teamgeist setzt

sich auch aul]erhalb der Ge-
schäftsrätime fort. So fand

untcr anclcrem in diesem ]ahr
die erstc Wochener-rd-]ux-
Rll l l  c' statt. NIit cincm Be-
such clcs lüeihn:rcl-rtsmirr-ktes

rn tien hLstorischen Stätk-

chen Seliger.rsta.lt soLl J.rs

Jahr ausklingen.

Und auch für 1998 bleiben
die Mitarbeiterinnen und
Mitarbeiter von TKD / Alr-
trag der Devise eines großen

Mineralölkonzerns treu:,,Es
gibt viel zu tun, packen wir's
an l  '

Itirgen 
'ü'/aA.

stellt. Es kürnmen sich seit-
dem ausschLießlich um die
eingehencien Anträge und
Deckungskarten. Mit in diese
Gruppe integriert ist die

Bearbeittu.rg der Moped- und

Schutzbrief-Verträge, mit der

sich Marion Erhardt befaßt
tLnd der beim Versand der
zahlreichen Mopedschilder
im u ahrsten Sinne des

\(/ortes schon einnal ,,das
Blcch rvegfliegt".

,,Heiße Ohrcn" gibt cs bei
dem iur Februar 1994 ins
Leben gerufenen TKD (Töle-

f,lnischer Krr.rdendier.rst). Das
auch immer wieder gerne mit

[1
I
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Zukunft der NECKURA
Leben

Whd die NECKURA Leben
am Markt bestehen können?

ANTWORT

von Udo Gluth,
Mitglied des Vorstands

Man könnte die Frage kurz
und knapp mit einem ,Ja"
beantworten. Dennoch sollen
die wichtigsten Gründe für
dieses ,Ja" einmal aufgeführt
rverden.

Der Lebensversicherungs-
markt in Deutschland ist
ein Wachstumsmarkt, der
eine große Anzahl und
Vielfalt von Versicherungs-
unternehmen aufhehmen
kann. Die Hintergründe,
wie beispielsweise Pro'
bleme der Sozialversiche-
rung, Notwendigkeit der
Eigenvorsorge, Sicherheit
und Rendite der lebens-
versicherung, sind wohl
hinreichend bekannt und
müssen nicht weiter be-
schrieben werden.

Die NECKURA Lebens-
versicherung ist als Toch-
ter der NECKURA Hol-
ding und als ,,Enkeltochter"
der Nationwide, -die mit
36,5 Milliarden Maik iähr-
lichem Beitragsautkommen
eine der größten Versiche-

rungen der Welt ist, in
eine finanzstarke Gmppe
eingebunden.

Die NECKURA Lebens.
versicherung für sich selbst
hat im letzten Jahr bewie-
sen, daß sie - bei weiter-
hin hohen Uberschüssen
an die Versicherten - ein
finanziell ausgeglichenes
Ergebnis erwirtschaften
kann.

Das derzeitige Tärifangebot
ist unseren Geschäfts-
schwerpunkten entspre-
chend ausgefeilt. Es erlaubt
uns, in unseren Kunden-
kreisen Verträge zu akqui-
rieren, ist kostendeckend
für das Untemehmen und
wettbewerbsfähig, wo dies
für notwendig erachtet
wird. B beinhaltet zum
Beispiel mit der Erwerbs-
unfähigkeits-Zusatzver.
sicherung und der Zeitrente
die MögLichkeit, sich vom
Markt abzuheben.

r Ein letzter Punkt, der
nicht leicht zu quantifizie-
ren, aber von großer Be-
deutung ist, sind die Mit-
arbeiter des Untemehmens.
Sowohl im Außendienst
mit guten Verkäufem und
Führungskräften als auch
im Innendienst mit qualifi-
zierten und flexiblen Mit-
arbeitern sind wir in der
Lage, auf Entwicklungen
im Markt schnell zu rea-
gieren und auch innovativ
neue Wege zu gehen.

Dies ist der Versuch, in sehr
knapper Form darzulegen,
weshalb wir eine gute Zu.
kunft für das Untemehmen
NECKURA Leben sehen.
Natürlich haben wir noch
Verbesserungspotential im
aktuellen Preis-/Leistungsver-

KURTßR
gleich zu unseren Mitbewer-
bem auf der Basis eines
finanziell soliden Untemeh-
mens und engagierter Fach-
kräfte arbeiten wir an einer
ständigen Verbesserung unse-
rer Position im Markt zur
Sicherung des Erreichten und
unterstützung der langfristi-
gen Wachstumspläne.

F R A G E

Weöemaßnahmen
und Marketing

Warum ist es bei einer
so überschaubaren
Au ße nd i e nstm itarbe ite r-
zahl, wie sie bei der
NECKURA vorherrscht,
nicht möglich, vor der
Einführung finanzauf-
wendiger Neuerungen
diese am direktesten
bet roff ene n M itarbe ite r
per Befragung in die
Entscheidung einzu-
beziehen? lm nachhin-
ein stellten sich doch
bisher gehegte Zweifel
meist als richtig heraus,
waren dann aber nicht
mehr korrigierbar

w

da

ANTWO RT

von Hans Peter Lang,
Mitglied des Vorstands

Werbeeffizienz, werbliches
Auftreten, Erscheinungsbild
und Ergebnisorientiertheit

sind der Natur der Sache ent-
sprechend immer wieder im
Zentrum von Diskussionen.
Erschwert wird dies auch
noch durch geschmackliche
Einschätzungen sowie den
Wunsch nach einem starken,
unübersehbaren Auftritt,
beispielsweise in Femsehen,
Rundfunk oder der überregio-
nalen Presse.

Als mittleres Untemehmen
der Versicherungswirtschaft
müssen wir unsere !(/erbemaß-
nahmen und unser Marketing
so ausrichten, daß mit den
eingesetzten Mitteln ein
Höchstmaß ar Effizienz er-
reicht wird. Schon dieser
Anspruch bedingt eine jähr-

liche kritische Uberprüfung,
Ergäruung, Erweiterung und
Anderung des jeweiligen aktu-
ellen Auftretens. ln unsere
Uberlegungen beziehen wir
regelmäßig den Außendienst
über Gremien mit ein:

1) Den Kreis unserer GA-
Sprecheq die als Ver-
treter ihrer Kollegen
zweimal im Jahr in
Oberursel tagen.

Z) Den Marketing-Arbeits-
kreis; hier nimmt je ein
Agent der Filialen teil,
Tägung einmal im Jahr.

3) Den Top Club-\Uorkshop
(partiell) mit den eriolg-
reichsten und häufig
gröljten Repräsentanten
im Außendienst.

4) Den Kreis der Filialdirek-
toren; mindestens in der
Halb;ahrestagung zur Vor-
abstimmung der Maßnah-
men ftir das Folgejahr und
im Herbst des laufenden

Jahres zur endgültigen
Verabschiedung dieser
Maßnahmen.



Die Präsentation, Erläuterung

und Vorstellung der Maß-

nahmen erfolgt dann auf
den regionalen Eröffnungs-

tagungen.

Für das Jahr 1997 lautete
irn Schwerpunkt die Devise

,,Werbeeinsatz rund un die

Agentur"; deshaLb die Uber-

arbeitung des Schaufenster-

konzepts, Auftreten auf

Großplakaten, Nachbar-

schaftsprospekte, Unterstüt-
:ung im Kleinanzeigenbe-

reich, Uberarbeitung der

Plakatserie.

Bei überregionalen Maßnah-

men haben wir uns, um

Streuverluste zu vermeiden,

auf ganzseitige und sehr effizi-
ente Anzeigen in der Motor-
rad-Fachpresse beschränkt,
u'as sicher zu den sehr guten

Neugeschäftsergebnissen im

Motorradgeschäft beigetra-
gen hat.

Wir müssen um Verständnis

bitten, daß dieser Aspekt viel

zu viele Facetten hat, als daß

es geLänge, ihn hier ausführ-

lich zu beschreiben. ln kei-

nem Fall wollen wir den

Eindruck vermitteln, daß wir
genüßlich und zufrieden

Existierendes fortschreiben.

hn GegenteiL. Wir werden

alle unsere Maßnahmen einer
' . ;

K SCnen UDerprurung

unteru,erfen und unsere
gedachten Aktivitäten nit
s ichtigen Vertretern des

Außendiensres diskutieren.

Darüber hinaus sind wir

sicher gut beraten, wenn wir

den Kreis der Beteiligten im

Sinne der oben aufgeführten

Gliederung dennoch nicht

überschreiten, sondern über-
schaubar halten.

F R A G E

....'

Vergabepraxis für
Visitenkarten

lch habe bisher noch kein
Unternehmen kennenge-
lernt, das bei der Vergabe
von Visitenkaften an die
M i tarbeiter ä h n I i ch restri k-
tiv vorgeht wie die
NECKURA. Das ist mir
abso I ut u n ve rständ I i c h.
Können Sie sich vorstellen,
wie peinlich es ,st, lm
Kreise von Kollegen aus
anderen Unternehmen nur
bedauernd mit den
Achseln zucken zu können,
wenn diese untereinander
Vi siten karten au stau sch e n ?
Einer ldentifikation mit
dem Unternehmen /st das
sicherl ich nicht förderl ich.
Die Neigung, den Namen
des Arbeitgebers in
Zukunft ungefragt nicht
mehr zu nennen, wird nach
ein oder zwei Erlebnissen
dieser Att jedenfalls deut
lich stärker. Zumindest
dem in diesem Hause so
viel beschworenen,,Wir-
Gefühl" spricht diese
Praxis Hohn. Warum auch
sollten sich Mitarbeiter, die
von der NECKURA als
unwürdig erachtet werden,
ihren Namen neben den
i h res Arbeitgebers d ru c ken
zu lassen, mit so einer
Firma identifizieren?

Würden Sie das tun?
Kostengründe können in
dieser Frage eigentlich
nicht ins Feld geführt wer
den. Einen billigeren
Werbet räge r al s zuf ri eden e
Mitarbeiter gibt es nicht.

ANTWO RT

von
Gerhard Czudnochowski,
Generalbevollmächtigter
Personal/Revision

Die Erfahrungen, die der
Einsender offensichrlich mir

der Bestellung von Visiten-
karten gemachr hat, kännen

leider nicht recherchiert rver-

den, da uns der Natre nicht

bekannt ist. \Vir gehen davon

aus, daß es sich dabei um
einen lnnendienstmitarbeiter

handelt. Unsere Außendienst.

mitarbeiter sind generell rnit

Visitenkarten ausgestattet.

Aus diesem Grunde nachste-

hend die derzeit gültigen

Regeln für den lnnendienst:

Die Innendienstmitarbeiter

der NECKURA-Direktion

haben, bedingt durch die zen-

tral geführte Bestandsver-

waltung, seltener Kontakt zu

Kunden und anderen exter-

nen Besuchern. Dies führte in

der Vergangenheit zu der auch

in anderen Gesellschaften

durchaus üblichen RegeLung,
daß auf der Management-

ebene jeder Mitarbeiter

Visitenkarten erhalten
konnte; unterhalb dieser
Ebene lediglich die Mit.
arbeiteq die haufig ge-

schäftlichen Kontakt zu
Außenstehenden haben.
So haben beispielsweise

die Mitarbeiter der Groß-

schadenabteilung, die häu-
fig auf Dienstreisen sind,
Visitenkarten erhalten.

Mit der Anderung der

Aufbauorganisation im

April 1996 wurde diese
Handhabung aufgehoben.

Ersetzt wurde sie durch

eine neue Regelung, die
nur noch auf den häufige-

ren, beruflich bedingten
Kontakt zu extemen

Besuchem oder Stellen

ausgerichtet ist,

lü/enn Sie also, um Beispie-
le zu nennen, als TKD-

Mitarbeiter oder im Direkt-
vertrieb häufiger mit Be-

suchem in der Direktion zu

tun haben oder sonst exter-

ne Kontakte wahmehmen

müssen, können Sie über
lhren Vorgesetzten Visi-
tenkarten bestellen.

Für einen Innendienstmit-

arbeiter ist dann zwecks

Optimierung der Kosten

eine Mindestbestellmenge

von Z0O Stück erforderLich.

Darüber hinaus besteht

auch weirerhin die Möglich-

keit, die Privatadresse mit

eindrucken zu lassen.

Allerdings giLt hier unver-

ändert weiteq daß die

Mehrkosten vom Mitarbei-

ter selbst zu tragen sind.
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PROJEKTMANAGEMENTBILDSCHIRMARBEITSPLATZ
Neuer Leitfaden erarbeitet Analyse nach EU-Richtl inie

n
| | n der NECKURA werden
IJ kompLe*e und mersr ahter-
lungsübergreifende Vorhaben
in Form von zeitlich befrisre-
ten Projekten oder Arbeits-
aufträgen durchgeftihrt.
Häufig har.rdelt es sich bei
diesen Vorhaben um Neu-
und Weiterentwicklungen in
der EDV Auch welrn diese
Art und Weise der Bearbei-
tung in unserem HarLse schon
lange geübte Praxis ist, so "
besteht zur Sicherstellung
einer transparenten und effi-
zienten Abwicklung ein
gewisser Regelungsbedarl

l7ie wird ein Planungsvor-
haben überhaupt auf den
Weg gebracht? Als Ad hoc-
Ar-rtrag oder DV/OE-Antrag?
Wie rvird ein Arbeitsauftrag
oder Projekt geordnet abge-
schlossenl Schon allein Fra-
gen wie ,,Was ist ein Pro-
jcktl",,,Wie unterscheidet
sich ein Projekt von einen
Arbeitsauftrag?" und,,Welche
Aufgaben hat cler Projekt-
leiterl" weisen auf den
Klärungsumfang hin.

Unter den Arbeitstitel

.,Projektmanagement" wurde

.las bcstehende Verfahren zur
Beantragung und Abwicklung
von Arbeitsaufträgen und
Projekten umfassend überar-
heitet und in Form einer
Richtiir.rie dokumentiert. Der
Vorstand hat diese Richtlinie
bereits zur Veröffentlichrng
freigegeben. Darin werden die
erwähnten Fragen beantwor-
tet und unter anderem fol-
gende Themelr behandelt:

r Wie beantragr man die
Umsetzung und wie bewer-
tet man die Vorteile eines
Planungsvorhabens.

\X/er entscheider über An-
nahme oder Ablehnung
eines Antrages.

Welche Aufgaben und Be-
fugnisse haben Auftrag-
geber und/oder Schirmhen
bei Arbeitsaufträgen und
Projekten.

r Welche Alrfor-
derungen

sind an
elnen
Projektleirer
zu stellen.

r Wer berich.
tet was, [ ' ie,
an wen
währencl

der Laufzeit
des Arbeits-
aufnages
ocler Pro-
jektes.

Die praktikable

Verwenclung

der Richt-
l inie - sie
kann als
Nachschlage.
werk her-
angezogen

oder zur
Einarbeitung

eines Projektleiters be-
nutzt werden stand als Ziel-
setzung eindeutig in Vorcler-
grr,rnd. Daher wurde die Dar-
stellungstiefe an vielen
Stellen begrenzt.

Damit liegt r.run ein auf die
Belange der NECKURA aus-
gerichtetcr Leirfaden vor, der
die Beantragung und Durch-
lütrrung von Arbeitsaufträgen
und Projekten tLmfassend und
nachvollziehbar regelt.

Man;t'red Gru!3
Dr. Harald. N eugebaner

| | n den letzten fahren wurde
lJ bei der Neugestaltung der
Arbeitsplätze die EU-Richt-
linie für mehr Sicherheit und
Gesulrdheit am Arbeitsplatz
umgesetzt. Dieser Vorgang
wird bis Elrde 1998 abge-
schlosser-r sein.

schal{t die unmittelbare
Grundlage zur Durchführung
der Arbeitsplatzanalyse. Die
Mithil{e aller ist deshalb un-
umgängliche Voraussetzung.

Die Auswertung der Antwor-
ten wird dann zeigen und
hoffentlich auch besrärigen,
daß der richtige Weg

, l
:
:

I

:

.

E Ür Lf-

Darüber hinaus verlangt die
EU-Richdinie eine Arbeits-
platzanalyse für jeden Ar-
beitsplatz. Dabei wird geprüft,
ob alle gesetzlichen Vorgaber.r
erfülk sind. Das geschieht mit
Hilfe einer Checkliste. Auf
diese Weise sollen Mängel er-
kannt, dokutrentiert und ar-r-
schließend behoben werden.

Die Checkliste wird in den
nächsten Tägen an alle In-
nendienstmitarbeiter verteilt.
lhre sorgf:iltige Beantwortung

bei Jer
Gestaltung
der Arbeitsplätze einge-
schlagcn wurde.

Uber die Erkenntnisse
und aktuellen Ergebnisse
dieser Aktion wircl der
NECKURIER in einer der
nächsten Ausgaben infor-
mieren.

GeraLT Hntig
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VORSICHT FALLE!
Ein ungewollter Vergleich

anche Schuldner

haben viel Phantasie,

wenn es darum geht,

sich vor Zahlungen zu
drücken, Folgender Fall
wurde schon mehrfach

von den Gerichten ent-
schieden:

Der Schuldner Schlau
schreibt seinem Gläubiger,
er könne ihm die geforderten

5.000 Mark nicht zahlen, er
schlage jedoch vor, ihm zum
Ausgleich aller Forderungen
1.000 Mark zu geben. Er gehe

davon aus, daß der Glaubiger
damit einverstanden sei und
lege deshalb einen Scheck
über 1.000 Mark bei. Damit
sei die Angelegenheit erle'
digt, er verzichte auf eine
Bestätigung des Gläubigers.
Auf dem Scheck wird unter
der Rubrik,,Verwendungs-
zweck" auf dieses Schreiben
verwiesen.

Der Glaubiger hat
nichr die Absichr,
Schlau die restlichen
4.000 Mark zu erlas-

: ' : . - - , . .

$üK
{* 

= - mü.srn. Ja dre.er dararf

-..-..-"" velzichtete ($ 151 BGB).

Der Gletubiger hitte also vor
Einreichen des Schecks dem
Schlau erklären müssen, dal3
er rnit dem Vergleichsvor-

schlag nicht einverstanden ist
und die 1.000 Mark lediglich
als TäiLzahlung annimmt.

Heinz Flöter

chen 4.000 Mark verzichtet
hat.

Zu Rechti Der Bundesge-
richtshof hat entschieden,
daß ein solcher Vergleich
zustande gekommen ist. Aus
den Begleitschreiben des
SchuLdners habe sich eindeu-
tig ergeben, daß dem Glau-
biger die Einlösung des
Schecks nur gestattet sein
solL, wenn er das Vergleichs-

. angebot des Schuldners an-
nimmt. Da der Gläubiger den
Scheck eingereicht habe,
ohne das Angebot durch eine
nach außen erkennbare

WillensäußenLng abzr.Llehnen,
habe er den Vergleich ge-

schlossen und auf die Rest-
forderung verzichtet. Die
Annahme des Vergleichs
habe der Gläubiger Schlau
gegenüber nicht erklären

sen. Aber er

reicht

wK"'
den Scheck bei seiner Bank
ein, um \\ 'enigstens diese Töil-
zahlung :u kassieren. Als er
die Restforderung geltend

macht, erklärt Schlau, es sei
ein Vergleich zustande ge-

kommen mit dem lnhalt, daß
der Gläubiger auf die restli-

NETZWERK
Redesign 1997

ie Anforderungen an die
Netzinfrastruktur sind

deutlich gestiegen. Projekte
wie Dokumenten-Manage-
ment-System (DMS), GLe-
fonsteuerung, dezentrales
Dmcken und das neue Buch-
haltungssystem machten es
erforderLich, das bestehende
Netzwerk so umzubauen, daß
es auch künftig den Anforde-
rungen gewachsen ist.

Im Januar 1997 wurde IBM
mit dem Redesign beauftragt.
Ende März begannen die
Installationsarbeiten. Neben
der bestehenden Stockwerks-
verkabelung aus Kupferkabel
wurde die neue VerkabeLung
nit Glasfaserleitungen ver-
legt. GLeichzeitig arbeitete
IBM an der Installation und
Konfiguration eines zentra-

ARCOR
as verbirgr sich hinter
diesem Wortl Ein grie-

chischer Gort, eine Starlt auf
Sizil ienl

Keines von beiden. ARCOR
ist der zweitgrößte TäLekom-
munikationsanbieter in
Deutschland und seit 13. Mai
199? unser neuer Partner.

Die GeselLschafter von
ARCOR sind die Deutsche
Bahn AG mit DBkom,
Mannesmann mit Eurokom
und Af&T als internationa-
ler Partner.

ARCOR übemahm für uns
die bisherigen Dienste der
Deutschen Telekom AG. Ein
soger-ranr-rter Access Node,
quasi eine kleine vorgeschal.
tete Telefonanlage, routet
jetzt die ausgehenden Ge-
spräche in die kostengünsti-
geren Netze von ARCOR.

len Netzwerk-Knotenpunktes
im Rechenzentrum. Atr
30. April wurden paralleL zum
laufenden Betrieb Srabiliräts-
tests auf dem neuen Netzwerk
durchgeführt. Die Tests waren
erfolgreich, und so konnte in
der Nacht vom 7. zum 8. Mai
das neue Netzwerk in Betrieb
genommen werden.

Damit sind wir nunmehr in
der Lage, alle Netzwerkkom-
ponenten aktiv zu managen.
Tieten Fehler auf, können wir
sehr schnell den Verursacher
erkenr-ren und so in kürzester
Zeit die Fehler beheben.

Volr den nun vorhandenen
Ressourcen profitiert aLs
erster der Bereich NA,I',JV
mit der Ein{ührung des
Dokumenten-Management-
Systetrs.

Thomas Olousch

Möglich wurde dies durch
den \ü/egfall des Netzmono-
pols der Deutschen Telekom
AG im August 1996 im
Rahmen der Liberalisierung
des deutschen Telekommuni-
kationsmarktes.

Durch dieses Rorting sparen
wir ungefähr 25 Prozent der
bisl.rerigen Tälefonkosten. Für
den Abrechnungszeitraum

Juni bis September 199?
waren dies rund 40.000 Mark.
Umgerechnet auf das Jahr
somit gute 100.000 Mark.

Helmut Bock
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Aufgaben des Betriebsarztes

Prinzipiell sind die Aufgaben
gesetzlich festgelegt. Für die
NECKURA bedeutet dies zum
einen eine Beratung des Un-
ternehmens, zun anderen eine
Beratung einzelner Mitarbeiter
oder Mitarbeitergruppen.

Die Beratung der Mitarbeiter
erfolgt in der Sprechstunde
und durch Besichtigung der
Arbeitsplätze. In regelmäßigen
Abständen werden gezielte
Aktionen durchgeführt -

Impfprogramme, Herz-Kreis-
lauf-Risiken. Weiterhin kön-
nen spezielle Themen, wie
reisemedizinische Beratung,
angesprochen werden.

Werkzeuge der arbeitsmedizini-
schen Beratung eines Unter-
nehmens sind regelmäßige
Betriebsbegehungen; Arbeits-
schutzausschußsitzungen;
Beratung bei der Anschaffung
r.on Arbeitsmitteln und Mobi-
l iar; die Messung von klima-
technischen Bedingungen,
Larm oder Licht; Einstellungs-
trntersuchungen und die Uber-
wachung spezieller Mitarbei-
tergruppen.

Dies sind nur beispielhaft auf-
geführte Tätigkeitsfelder. Für
individuelle Probleme steht
der Arztbereich allen Mitar-
beitern kurzfristig zur Ver-
fügung.

Dr. Robert Brcmdt

ALTERSTEILZEIT
Bisheriges Vorruhestandsabkom men abgelöst

er Arbeitgeberverband
der Versicherungsunter-

nehmen und die Gewerk-
schaften haben im Juni 1997
ein Abkommen über Alters-
teilzeit geschlossen, das fol-
gende Eckwerte enthält:

Geltungsbereich

Innendienst und Außendienst
(ohne Werbeaußendienst),
soweit sie unter Teil Il des
Manteltarifvertrages fallen.

Voraussetzungen
Mitarbeiter können bei Er-
fülltmg bestimmter Voraus-
setzungen ihr Arbeitsverhä1t-
nis durch Vereinbarung mit
dem Arbeitgeber in ein AI-
tersteilzeitverhältnis (Af Z)
umwandeln.

Die erste Voraussetzung dafür
ist, daß sie das 55. Lebensjahr
vollendet haben und dem
Unternehmen mindester-rs
zehn Jahre angehören. Dann
haben sie für einen Zeitraurn
von bis zu frinfJahren vor

Beginn des erstmals mögli-
chen Bezugs einer ungemin-
derten Altersrente der gesetz-
lichen Rentenversicherung
Anspruch auf Leistungen
nach dem Abkommen.

Eine weitere Voraussetzung
für die Akersteilzeit ist, daß
innerhalb der letzten fünf

Jahre vor Beginn der Alters-
teilzeit an mindestens 1.080
Kalendertagen eine Vollzeit-
beschäftigung (3 B-Stunden-

Woche) aus-
geübt wurde.

jedoch weiter. Ebenso gelten
die Kündigungsrechte weiter.

Für den Fall vorzeitiger Be-
endigung der Altersteilzeit
gibt es Ausgleichsregelungen
fair den Minderverdienst.

Vergütung
Gezahlt werden 50 Prozent
der bisherigen Bruttobezüge
einschließlich aller tarifli-
chen und außertariflichen
Zulagen. Hinzu kommen
steuer- und sozialversiche-
rungsfreie Aufstockungszah-
lungen von 30 Prozent der
Bruttobezüge, mindestens
jedoch bis zu 75 Prozent des
Nettoentgelts.

Der Arbeitgeber zahlt den
Unterschiedsbetrag zwischen
50 Prozent und 90 Prozent
der Beiträge zur gesetzlichen
Rentenversicherung.

Fragen?

Mitarbeiterinnen und Mit-
arbeiter, die die erwähnten

Voraussetzungen erfüllen
und an weiteren Auskünften
interessiert sind, wenden
sich bitte an Holger Precht
(Telefon 14 23) oder
Manfred Krüger (Telefon

t4 7r).

Gerfuud CTu4nochowski

bis
Dauer

Die Altersteilzeit
muß mindestens 24
Monate dauern und
darf 60 Monate
nicht überschreiten.

Hierbei haben die
Tärifparteien ein
Blockmodell verein-

bart. Dies bedeutet, in
der ersten Hälfte der Alters-
teilzeit wird voll gearbeitet,

für die zweite Halfte er-folgt
Freistellung der Mitarbeiter.

Sonstige Regelungen

Vährend der Zeit der Frei-
stellung hat der Arbeitneh-
mer keinen Urlaubsanspruch,
das Arbeitsverhältnis besteht

$
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WIE EINE
WERBEAGENTUR,..
...haben die Auszubildenden
Manuela Becker, Bernd
Sußmann und Markus Strauß
in der Marketingabteilung
einelr Funk- und TV-Spot
konzipiert und umgesetzt.
Nach einem ausführlichen
Briefing stürzten sie sich
gLeich in die Arbeit, delrn die
Zeit von 14 Tägen war recht
knapp. Zusätzlich wurde auch
noch eine Präsentation des
Ergebnisses vorbereitet, die
vor einem Auditoriutr von
zehn Personen stattfand. Bei
all den dazugehörigen Ar-
beiten stellten sie schnell
fest, wie umfangreich eine
solche Aufgabe sein kanr.r.
Besonders, wenn rnan an sich
selbst hohe Ansprriche stellt.
Präsentiert wurde schließlich
die neue NECKURA-Haus-
ratversicherung. Die drei
haben alles so gut gelost, daß
man wirklich das Gefühl
hatte, mit einer lferbeagen-
tur zusammenzuarbeiten.

Thorsten Krüger

d\
v.1.: Markus Stau!3, Monuela Becker ,

Y
Bemd" Su!3mmn

HALTUNG

WENN'S PASSIERT IST...
Zitate aus U nfallberichten

))) Das andere Auto kolli-
dierte nit dem meinigen,
ohne mir vorher seine
Absicht tritzuteilen.

))) Ich ftrhr mit meinem
Wagen gegen die Leitschiene,
überschlug mich tnd prallte
gegen einen Baum. Dann ver-
lor ich die Herrschaft über
mein Auto.

))) Im gesetzlich zulässigen
Höchsttempo koll idicrte ich
mit einer unvorschriftsnä-
ßigen Frau in der Gegenrich-
tung.

))) Der Fullgänger hatte
anscheinend keine Ahnung,
in welche Richtung er gehen
sollte, und so überfuhr ich
ihn.

))) Ein Fußganger rannte in
trich und verschwand wortlos
unter meinem \Wagen.

))) Da sich der Fußganger
nicht entscheiden konnte,
nach welcher Seite eI rennen
sollte, frrhr ich obcn clrtiber.

))) Ein unsichtbares Fahr-
zeug kam aus dem Nichts,
stieß mit mir zusammen und
verschwand dann spurlos.

))) Nachdem ich vierzig

Jahre gefahren war, schlief
ich am Lenkrad ein.

))) Zunächst sagte ich der
Polizei, ich sei nicht verletzt,
aber als ich den Hut abnahm,
bemerkte ich den Schädel-
bruch.

))) Als mein Auto r,on der
Straße abkam, wurde ich
hinausgeschLeudert. Später
entdeckten nich so ern paar

Kühe in meinem Loch.

))) Ich sah ein trauriges
Gesicht langsam vorüber-
schweben, dann schlug der
Herr auf dem Dach meines
lTagens aui

))) An der Kreuzung hatte
ich einen unvorhergesehenen
Anfall vor.r Farbenblindheit.

))) lch fand ein großes

Schlagloch und blieb in den-
selben.

))) lm hohen Gmpo näher-
te sich rnir die Glegraphen-
srange. lch schlug einen
Zickzirckkurs ein, aber den-
noch traf die Tälegraphen-
stange am Kfrhler.

))) lch habe noch nie
Fahrer-tlucht begangen; im
Gegenteil, ich mußte immer
weggetragen werden.

))) lch hatte den ganzen Täg
Pflanzen eingekauft. Als ich
die Kreuzung erreichte, wuchs
plötzlich ein Busch in mein
Blickfeld, und ich konnte das
andere Fahrzeug nicht mehr
sehen.

))) ALs ich eine Fliege
erschlagen wollte, erwischte
ich den Telefonmast.

))) Der Pfosten raste auf
mich zu, und als ich ihm
Platz machen wollte, stieß ich
frontal damit zusammen.

))) lch überftrhr einen
Mann. Er gab seine Schuld
zu, da ihm dies schon einmal
passiert war.

))) Schon bevor ich ihn
anfuhr, war ich davon über-
zeugt, daß dieser alte Mann
nie die andere Straßenseite
erreichen würde.



ARBEITER

PERSONALIEN AKTUELL

: NEUE MITARBEITER

Rike Kadletz
ScÄreiürcnrrale
0 1 . 1 0 . 9 7

(Bwv)
UIrich Sibbers
Hatpragenr, FD Süd

Torsten Sieqel
Kundenber ater, FD N ord.

Reinhard Sömmer
Kundenber ater, FD Nord-West

Andy Vogt
Klndenberarer, FD Nord

3""Ji\%",är"ffä:l*ftäffi :g 
{ür die Mitarbeit* I N F0 R MA1 0 N E N

Betriebsversammlung

Die jährliche Berrrebsversammlung finclct am L)onnerstag,
dem ll. Dezen.rber 1997, iun 11.10 Uhr inr 1. Obergcschoß
rechts statt.

Arztbereich

l)ie Einsatztermine ftir den Betriebsarzr uncl die Arzthelfcrin
wurdcn für das Jahr 1998 neu fcstgelegt. Ar:t und Hclferin
werdcn zrktin{tig am Monrag, Mittu,och und Freitag einer
Woche vormittags für clrei Stunden anwesencl sein. Die exak-
ten Uhrzeiten wcrden noch rechtzeitig bekanntgegeben.

JUBILAEN
'10 Jahre
Martha Suleder
H aup(z,gentL4r, LD Süd-W e s t
01.11.97

Lothar Suleder
LD SüÄ.Vex
0 1 . 1 1 . 9 7

Walter Wolff
FD S'd
0r.11.97

Ulf Rieger
AD Schadcn
12.11.97

15 Jahre
Karin Menges
Buchhobung
or.t2.97

20 Jahre
Rainer Bauer
K-Benreb NA
14.11.97

Ekkehard Metz
Anw endungs entwicklung
0r.r2.97

25 Jahre
Man{red Krüger
B etrieb sr atN,t or sitTender
oI.lt.97

VORRUHESTAND / PENSIONIERUNG
Barbara Scheib
Pos reingur.g/-nas,qang
30 .  r  1 .97
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gcble ichtem Paprer

Karin Eberhardt
.\VM
01.09.97

AUS.UND WEITERBILDUNG
Erfolgreich abgeschlossen haben:

Versicherungsfachmann

Bernd Hervay
Hauptagent, FD Süd

Verkäufer/-in

Roland Herrmann
Kundenh er ater, LD Srid-Wesr

Dirk Hormann
KuncLenber atet, F D N or tl.

Kathrin Kipke
H aup th er uf st e r tr e t er in,
LD Slid-Wesr

Jochen Lemke
Kund.enberater, F D N or d
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NEUES AUS DER WERBUNG

Sie haben's
in der Hand . . .
. . .  mit  e iner NECKURA-Privat-
Haftpflichtversicherung gegen die
Mißgeschicke des Lebens abgesichert
zu sein.Wir sagen lhnen gern mehr
darüber.
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