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Rund ums Geld
Mehr über den Euro

a dic nationalen Bank-
noten und Mür-rzen clas

:rl leinige Zahhngsmittcl bis
lrindcstcr-rs zum 1. Januar
1002 bleiben, erfolger.r in
L)errrschland Barzal.rlungen
l eiterhin in Mark. Was aber

seschieht mit balgeldlosen
Z:rhlungsmitteh.r, l)ev isen
,r.ler der Einkomnensteuer-
erklärung I

Urlaub

Soll fr l ir clen Urlaub Geld in
eine andere W:tlrrung ge-

uuscht l'erden, erfolgt dies
l.is 2002 nichr mehr von Mark
in die gewünschtc Währung,
sondern tiber .len Euro.

Kreditkarte

Nlit . ler Kreditkirr te kann
loraussichtl ich bereits ab
L Januar 1999 in Euro be-
:ahlt *,erden. Voraussetzung

ilt allcrdings, claß man tiber
ein in Euro gef,,ihtes Konto
bei iler Bar.rk vcrftigt. Zur Zeit
be..relrr r-roch keine Ver-
pll ichtung cler Banken, ein
solches Konto zu führen. Eine
nctre Kreditkarte oder eine
r-rerre Geherm:ahl ist in clie-
sem FaLl nicht notrvendig.

Eurochequekarte

\1ir der Eurochequekartc
kann u.r Mar-k oder Euro be-
:ahlt rverden. Die Ausgaben-

linits sind nicht atLf den
Karten gespeichert, so daß
Jaliir keine Utrsrellur.rgen
erforderLich sind.

Geldkarte

li4it der Geldkartc werden

lor-erst nur Zahlungen in
Mark mäglicir scin. Die
Banken planen, in einem
ersren Schritt die vorhlncle-
nen Ladeterminals, die tech-
nisch ehnlich oder iclentisclr

,t
I

sind, zusammenzufas-
sen und die gegenseiti-
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zLrstellen. Mittelfristig
soll es eine internatio-
nal einsetzbare Celdbörse
unter dem Namen ,,C1ip"
geben.

Sparbuch

Sparbricher werden Ende
2001 automatisch

auI Euro
umgestellt.

Ein-
KOmmen-
steuer

Bu zum Jahr 2002
werden EinkommensteueL-
erklärtLngen u'citerhin in
M:rrk abgegeben werden müs-
sen. Selbst n'enn einige
BundesLändcr die Abgabe ir.r
Euro erlauben sollten, raten
Experten ab, r 'on diesem
Recht Geblauch zu machen.
Del progressive Eir-rkonmen-
stcuertarif mit seir-rer-r zahl-
losen Freibeträgen und
Pauscl.ralen führt bei der Un-
rechnung nicht nur zu
krummen Zahlen, sondern
die entstel"rcnden Rundungs-
differenzen könr.ren clie
Steuerschuld erheblich beein-
flussen. Dies rvürde wiederum
zu zahlreichcn Einsprüchen
fr:rhren.

Lohn und Gehalt

Dic NECKURA wild Larhr.re
und Gehälter voraussichtlich
bis Er-rde 2001 in Mark tiber.
weisen. Der Arbeitgebel kann
ab 1. Januar 1999 rvähLen, ir.r
weLcher Währung er abrech-
net und auszahlt. Etne frühere
Umstcllung u'ürde aber nur
dann sir-rnvoll sein, wenn die
Firmelr auch die Steuern und
Sozialversicherungsbeiträge
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Arbeitsvertrag
Tht,,r ct i .ch k,, tr l letLrl .
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Zeit nicht erkennl.er i .r ,  l  cr-

den bis:urn lct:ren Eir 'r .rcl-

dem 1. Jirnrrar
2002 Albeitsvcrträge

lotarrssichrlich noch in
Nlark atsgefertigt.

Eine Umstellung der bcste-
hendcn Arbeitsvertr:ige ist
nicht erfordcrlich. Die Ein-
fül.rrung des ErLro berül-rt
bestehende Verrragsver-
hältnisse nicl.rt. Es gilt der
Grundsatu der Recl.rtskon-
tinuität, der seine besonderc
AusprägLl-rg Ln Grundsatz .lcr'
Vertragskor.rtinu ität findet
(An. I EURO-VO 1).

Alle Rechtsakte, in dcnen arrt
die jerveil iger.r nationrlen
Wührlurgen Be:rrr !:cn,,m-
rnen w1rcl, bleil.en in i lrrer'
rechtLichen \ü/irkunq Ln-r'cr'-
änderr erl-rlLtcn. Der Urr-
rcchnungskrr-. f l ir die jewcil i-

ge Währrrng sreht fesr. c's sil.r
somit keinen Gruncl, Vertr:igc
auf:uktrndigen, neLr zu ver-
har.rcle h-r oder clurch Nach-
träge an den Euro anzupassen.
Selbsn'erständlich wird zLr
gegel-rener Zert cinc entspre-
chende Information erfoLgen.

Cierhard C;rdnochou'ski

L t  t r r gs l r LL t t r r t  r ,  r r

in Euro
abrechnen und
die entsplecl-rendcn

Bescheinigunger-r in Eurcr
abgeben könnten. Dies wild
volaussicl.rtlich nicht der Fall
scin.

Die EntscheidrLng des Arbeir-
gebers, rvelche Wäl.rrung

innerhalb der Ubergar.rgs-
phase angewendet u'erden

soll, li;st auch keine Anhö-
ltu.rgspflicht dcs bei der
NECKURA bestehender.r
!üirtschaftsausscl-russes aus,
weil keine Auswirkungen von

Bedeutung für dic Ar-bcitsum-

stände ocler die Arbeirspli itze
gegeben sind.

Da die Umstellung au{ den
Euro gesetzlich vorgeschrie-
ber.r ist, giht es bei cler Um-
rechnung des Gehalts kein
Mitbestimmungsrccht dcs
Betriebsrats.

Die NECKURA rvird jecloch

die Arbeitnel-rn-rervertrctungen
techtzeitig i lber die cliesL.e-
zrligliche PlanrLng infomielen.

3'€silr-
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Uber Ab-
teilungs-
grenzen
hinaus
Schulung
neuer
Mitarbeiter
Arr 1. Juli 1998 haben im
Bereich AUTO DIREKT
Betrieb acht neue Mitarbeite-
rinnen und Mitarbeiter den
Diensr angetreten. Bei aller
Freude über die erfolgreiche
Rekmtierung neuer Mitar-
beiter stellte sich doch schon
baLd die Frage, wie diese
große Zahl von Neuankömm-
lingen geschult werden kann,
ohne daß das umfangreiche
Tagesgeschäft zu sehr darun-
ter leidet.

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

Zwar war diese Fortr der
Einarbeitung frir die ,,Lehrer"
außerordentlich anstrengend,
doch der Einsatz wurde
belohnt durch die bis dahin
nicht gekannte Geschwindig-
keit, nit 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
über Abteilungsgrenzen hin-
aus sprechen.

Peter Kiewel

Sicher wie in der Arche Noah
Neues Anzeigenkonzept

EBEN DIREKT wirbt
seit der Gründung mit

klassischen Direktmarketing-
anzeigen. ln der September-
Ausgabe der ADAC motor-
weLt wurde mit der Entwick-
Lung eines völlig neuen An-
zeigenkonzepts der bisher ein-
geschlagene Weg verlassen.

Gründe

Für den Einsatz eines neuen
Anzeigenkonzepts sprachen
insbesondere verbesserungs-
fähige Kontaktpreise und
Ergebnisse einer extern
durchgeführten Werbemittel-
analyse.

Anderungskomponenten

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

r Motiv

Das Motiv muß Aufmerksam-
keit wecken und das Gefühl
vermitteln, daß LEBEN
DIREKT Sicherheit verkauft,
vertrauenswürdig und kompe-
tent ist. Die Arche Noah soll
genau diesem Anspruch
gerecht werden. Sie ist ein

,,Hingucker" und hat bewie-
sen, daß sich die an Bord
befindlichen Menschen und
Tiere in guten Händen befun-
den haben. Mit der Headline

,,Sicherheit ist zeitlos aktuell"
wird eine Verknüpfung zum
Thema Versicherung herge-
stellt, was noch deutlicher im
daneben befindlichen Stem-
pel zum Ausdruck komrnt.
Hier erfährt der Betrachter
genau, worum es gehtr

,,Private Rentenversicherung".

lm Inneren des Stempels ver-
weisen Testergebnisse angese-
hener Wirtschafts- und Töst-
zeitschriften auf die Leistungs-
fähigkeit der LEBEN
DIREKT.

r Coupon

Der Coupon als wichtiges
Response-Medium präsentiert

sich im Hochformat und
nicht, wie früher üblich, im

Querformat. Hierdurch wer-
den eine höhere Ubersicht-
lichkeir und eine leichtere
Handhabung beim Aus-
schneiden erreicht. Darüber
hinaus wird der lnteressent
nicht mehr mit den Worten

,,Persönliche Daten", sondern
mit der EinLeitung ,, lch wil l
vorsorgen und sparen" zum
AusfülLen des Coupons ani-
miert, was Widerstände
reduziert. Neu ist der Hinweis
auf die Zugehörigkeit zur
Nationwide.

r Text

Der Text wurde auf das
Nötigste reduziert und so in
eine Leserfreundliche, über-
sichtliche Form gebracht.

Stärken der LEBEN DIREKT
werden durch Bu[ets hervor-
gehoben. GLeichzeitig wird
ein Dialog mit dem Betrach-

ter durch ein Sparbeispiel
eröffnet, der mit einer Auf-
forderung zum Anruf endet.
Abgerundet wird dies durch
die Angaben von Teiefon-
nummer und aLternativen
Kommunikationswegen. Daß
bei einer Kontaktaufnahme

hochwertige und individuelle
Beratung den Anrufenden
erwartet, wird durch ein wei-
teres GütesiegeL unterstri-
chen.

Erwartung

Das neue Anzeigenkonzept
soll LEBEN DIREKT aLs ver-
traueruwürdigen Venicherurgv
partner darstellen. Dieses
überwiegend emotional zu
erreichendeGefühL unter-
strichen durch Fakten zur
Leistungsfahigkeit - soll die
Hemmschwelle des Interes-
senten zur Kontaktaufnahme

mit einem überwiegend 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 für eine auf500
Stück limitierte Auflage von
Telefonkarten aufgegriffen.
Diese werden als Incentives
in Mailings verlost oder bei
begründeten Beschwerden
von der Leben Betriebs- oder
Vertriebsabteiiung dem Be-
schwerdefu hrer ausgehändigt.

Christian Schüsler



Altersvorsorge
Trends im Kundenverhalten

as Vertrauen der deut-
schen BevöLkerung in

tlas gesetzliche Renrensystem

schwindet. Nach einer aktu.
ellen Repräsentativunfrage

von psychonomics und
Capital glauben mlttlerweile
nur noch 1? Prozent schein-
bar unerschütterliche Opti-
nisten die Aussage: ,, ln unse-

ren Land sind die Renten
auch für die nächste Genera-
tiLrr-r sicher." Dagegen rech-
nen n-rel-rr als zwei Drittel der
L)eutscl.ren danit, daß die
gcsctzliche Rente für ihre
eigene Altersvorsorge allein

nicht mehr ausreicht.

-{lierdir.rgs besteht eine grol3e

KhLft zu'ischen der Einsicht
in die Norwendigkeir zur pri-
laten Vorsorge und der fakti-
schen Umsetzung. So haben

laut der StrLdie 60 Prozent der
2l - bis 3Ojährigen und 48 Pro-

:ent der J 1- bis 40jahrigen
Jcn Engpaß zwar erkannt,

aber noch nicht eigenverant-
rr ortlich vorgesorgt. Selbst
hei den 41- bis 50jährigen

besteht bei jedeur Drinen ein
privates Vorsorgedefizit. Da-
rüber hinaus gaben 43 Pro-
:ent der Beftagten an, sich
Liberhaupt noch nicht ausrei-
chend mit dem Thema Alters-

lorsorge beschäftigt zu haben.

Der Assekuranz bieten sich
hier gute Ansatzpunkte,

durch bedarfsgerechte Pro-
dukt- und Beratungskonzepte

das vorhandene Nachfrage-
potential zu erschLießen. Wie

sich das AbschLußverhalten

von Lebensversicherungs-

kunden im einzelnen dar-
stelLt, zeigt eine Srudie der
Schweizer Rückversiche-

rungs-Gesellschaft.

1
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Inf ormationsverhalten

Beim Abschluß einer Lebcns-
versicherung werden die zur
Verfügung stehenden lnfor-
mationsquellen unterschied-
lich intensiv genutzt. Laut
der Studie informieren sich
94 Prozent der Befragten über

Auch seien die \Testdeut-
schen cleutlich preissensibler
aLs die Ostdeutschen.

Vertriebswege

Laut der Analyse werden die
meisten Lebensversicherungs-
verträge nirch wie vor über

Ratgebersendungen im Fern-
sehen, ge{olgt von der Stif-
tung !(/arentest (58 Prozent)
ur-rd l(/irtschaftsmagazinen
wie Capital (28 Prozent),
Wirtschaftswoche (26 Pro.
zent), DM (18 Plozer.rt) und
Fir.ranzen (13 Prozent).
Darüber hinaus spielen die
lnfornationen durch den
Versicherungsvertreter bei
?2 Prozent der Befragten
eine ebenso starke Rolle wie
die mündlichen Empfehlun-
ger-r von Freunden, Bekann-
ten und Arbeitskollegen
(70 Prozent).

Entscheidungskriterien

Auf die Frage ,,Welche Kri-
terien sind für Sie beim Ab.
schLuß eines Lebensversiche-
rungsvertrages wichtigl" gab
die Mehrheit (71 Prozent)
der Befi'agten an erster Stelle
das Preis-Leistungs-Verhä1t-
r.ris an. Mit deutlichem Ab-
stand folgten die Kriterien
Beratungsqualität, Natre der
Gesellschaft, Vertrauen, Er-
reichbarkeit und Schaden-
regulierung. AIs überdurch-
schnitt l ich preisbewußt weist
die Studie die Altersgruppe
der 36- bis 45jahrigen aus.

clen Versicherungsvertreter'
abgeschlossen (66 Prozer.rt).
Der Direktveltrieb steht nit
14 Prozent an zweiter Stelle,
gefolgt vor.r Maklern (8 Pro-
zent) und Banken/Sparkassen
(7 Prozent). Betrachtet man
nur die Befragten mit einem
Haushaltsr-rettoeinkommen
von mehr als 5.000 Mark, so
sinkt der Anteil der über
Vertreter abgeschlossenen
Verträge auf 53 Prozent. Der
Anteil direkt abgeschLossener
Verträge steigt hingegen auf
25 Prozent.

Fazil

Die NECKURA-Gruppe hat
mir ihren unterschiedlichen
Vertriebswegen und der
erwerterten und modifizierten
Lebenproduktpalette gute
Chancen, ar.r der gestiegenen
Nachfrage im Bereich der pri-
vaten Altersvorsorge stärker
als bisher zu partizipieren.
Hierzu sollten auch die weite-
re Forcierung des analysege-
stützten Verkaufs (WA) irn
Stammvertrieb sowie der
kompLett überarbeitete
Werbeauftritt der LEBEN
DIREKT beitragen.

Gert Sül3mann

Der Servicebr
r rne neue FunKtr

n
|  |  
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lJ cLne .r.rLr.lrLc \ !rh(.:crulr! '
runsercr .\rl.eirsrrhlaiute sin.l
not\\ 'endig. un mir Jent
rvachsenden .{nspruchsJtn-
ken unserer Kun.len Schrirt
halten zu kiinnen. Nl:rxima-
len Service und vergleich[.ar
geringe Kosten errv:rltet der
Kunde heute von uns.

Um diesern Tiend foLgen zu
können, wurde im Bereich
der Schadenregulierung die
Funktion der Servicebeauf-
tragten geschaffen. Die Ziel-
setzung ist, unser Auftreten
mehr den Bedürfnissen der
Kunden und Anspruchsteller
anzupassen. Positive wie auch
negative Erfahrungen, Lob
und Beschwerden werclen
registriert, und clie Erkennt-
nisse daraus sollen uns helfen,
die konkreten Bedürfnisse der
Kunden besser zu erkennen.

Die Anregungelr der Mitar-
beiter werden gesammek und
regelmäßig in der Gruppe
vorgetragen und diskutiert.
Fester Bestandreil unserer
Uberlegungen sind dabei
Erkenntnisse und Impulse,
die wir aus den TMI-Semi-
naren bezogen haben. Die
Aufgabe der Servicebeauf-
tragten ist es dar"rn, die ge-
meinsam erarbeiteten Lösungs-
vorschläge in die täglichen
Arbeitsabläufe zu integrieren,
um so eine optirnale Ab-
deckung der Kundenbedtirf-
nisse zu erreichen.

Nach ersten ErfahrtLngen
erwartet der Kunde insbesolr-
dere Entbürokratisierung,
Schnelligkeit, Kompetenz,
Ereichbarkeit und vor aLlem
Flexibil i tär.

l?ir sind inzwischen in der
Lage, viele Schaden ohne
Formulare zügig zu regulieren.



uftragteEndspurt

Eine disziplinierte Pausen-
regelung wurde vereinbart,
die eine höhere Erreich.
barkeit in den Pausenzeiten
gewährleistet. Ein telefoni-
scher Spätdienst stellt kom-
petente Beratung auch zu
später Stunde sicher.

Darüber hinaus bemühen wir
uns, Kunden oder Anspruch-
stellem bei der Abwicklung
von Schäden so gut es geht
unter die Arme zu greifen. In
günstigen Fällen können
Schäden weitgehend telefo-
nisch erledigt werden. Die
mit uns kooperierenden
Werkstätten setzen sich mit
Kunden und Anspruchstellem
in Verbindung oder holen das
beschädigte Fahrzeug sogar ab.
Eine günstige Mietwagenver.
mittlung rundet das Paket ab.

Es ist doch gerade das Verhal-
ten des Versicherers im
Schadenfall, das die Mei.
nungsbildung des Kunden
ganz wesentlich beeinflußt.
Daher gehört es auch zu den
Aufgaben der Servicebeauf-
tragten, sich regelmäßig über
die Serviceaktivitäten ande-
rer Unternehmen zu infor-
mleren.

Die Maxime ist: Guter Service
ist die Basis für eine langfti-
stige Kundenbindung. Um-
setzen und verwirklichen laßt
sich dies nur im gemeinsa-
men Verständnis und
Bemühen aller Mitarbeiter.
Die Servicebeauftragten ver-
stehen sich dabei als Binde-
glied zwischen Abteilung und
Kunden und Anspruchstel-
lem. Steuernd und motivie-
rend tragen sie dazu bei, den
Gedanken der Kundenorien-
tierung zu fördem und zu ver-
tiefen. Es gilt, stets einen
Schritt voraus zu sein.

Markus Butterweck

Die N ECKU RA-Herbstaktion

| | m Herbst tritt alljahrlich
lJ das Rennen um neue Kfr-
Verträge in die ,,heiße Phase".
Der 30. November 1998 ist
ftir die meisten Autofahrer
Stichtag fiir die Ktindigung
ihres bestehenden Vertrages
und somit Gelegenheit fur
den NECKURA-Außen-
dienstmitarbeiter, neue
Kunden zu gewinnen.

Die wichtigste Aufgabe des
Agenten ist dabei der Au{bau
einer guten Interessenten-
kartei.

Unterstützung in diesem
Bemühen erhält der Außen.
dienst in diesem Jahr durch
eine umfangreiche Mailing-
Aktion, die sich an 100.000
Adressaten richtet. Das
Adreßmaterial stammt aus-
schließlich aus NECKURA-
Beständen. Selektiert wurde
aus stomierten Kfz-Verträgen,
bestehenden Leben- und
Sach-Verträgen und Kunden,
die nur ein Krad bei uns ver-
sichert haben. Darüber hin-
aus verfügen wir über einige
tausend Adressen von Mo-
torradmesse.Besuchern, die
sich an urxerem Gewinnspiel
beteiligt haben.

Im Anschreiben und dem bei-
geftigten Flyer wird der Inter-
essent auf die NECKURA-
Prämienvorteile in der
Kfz- und Kradversicherung
und auf die Bedeutung des
30. November 1998 als Stich'
tag zur Kündigung einer be-
stehenden Kfz-Police hinge-
wiesen. Unter den Eiruen-
dem einer ebenfalls beigefttg-
ten Antwortpostkarte werden
drei Motorroller verlost.

Alle Antwortkarten sind
direkt an die Agentur adres-
siert, so daß der Außendienst-

mitarbeiter ohne Zeitverzug
Kontakt mit dem lnteressen-
ten aufirehmen kann.

Zusätzliche werbliche Unter-
stützung erhält der Außen-
dienst durch neue Anzeigen-
vorlagen und ein Sonder-
budget fu r Anzeigenwerbung.
Auch hier steht der Stichtag
30. November 1998 als ,,Zeit
zum Wechsel" im Mittelpunkt.

Für den Generalagenten
bedeuten beide Maßnahmen
eine Beschaffung von zusätzli-
chem Abwerbungspotential.
Ein hoffentlich guter Vedauf
der Aktionen bringt ihn
daher seinen,,Schatzinsel"-
Goldmünzen und auch den
Geschäftsplanzielen ein deut-
liches Stück näher.

Frauke Heckmant

E
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Nationwide- Ka leidoskop
Nicole Engel, Frank Grabia und Klaus Redelbach berichten aus

Mit etwas gemisch-

ten Gefühlen sah ich
meinem Aufenthalt

bei Nationwide entgegen.
Doch die Freundlichkeit, mit
der ich empfangen wurde,
Ließ mich schnell alle
Bedenken vergessen.

Kommunikation wird bei
Nationwide großgeschrieben.

So wurden mir von Anfang
an vieLe Unterlagen als In-
formationsgrundlage zur Ver-
fügung gestelLt, und schon
nach einer kurzen Phase der
Eingewöhnung bekam ich
meinen Terrrinkalender über.
reicht.

Zwei Schulungspakete in
Cyber Life sollten mich in
die Geheimnisse der neuesten
Generation eines PC-gestütz-
ten Leben-Velwaltungs-

systems einweihen. Dabei
konnte ich ganz schnell fest-
stellen, daß man im Land der
unbegrenzten Möglichkeiten
mit den gLeichen Problemen
kämpft wie bei uns, nämlich
der Ubersetzung der ALtver-
träge in das neue System.
Natürlich ist auch das Jahr-
2000-Problem ein ständiges
Thetra.

ln der Abteilung Kundenbe'
treuung/Vertragsänderung
habe ich in vielen Gesprä-
chen rrit den Kollegen Ein.
drücke über deren Aufgaben
und Arbeitsweise sammeln
und den einen oder anderen
schon ural neugierig über die
Schulter gucken können.

Einen guten Uberblick über
die Produkte aus den Berei-
chen Leben und Renten habe
ich in einem taining erhal-
ten, das speziell für neue
Mitarbeiter durchgefrihrt
wurde.

Neben diesem intensiven
Lem- und Arbeitsprozeß kauL
aber auch der Spaß nicht zu
kurz. Nationwide bietet den
Mitarbeitem eine Reihe von
Freizeitaktivitäten, die seLbst-
verständlich auch von uns
genutzt werden konr-rten.
Einige Bekanntschaften sind
auf diese Weise entstanden.

Für trich hat sich während
rreines Aufenthalts eine
Erkenntnis deutlich heraus-
kristallisiert. Jedes Mitglied
der grol3en Gemeinschaft der
Nationwider weiß, daß Flexi-
bilitat und Engagement ge-
fordert, aber auch gefordert
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-
gewöhnung vertrauter Alltag.

lch habe während meines
Aufenthalts zwei Kernbe-
reiche kennengelernt. Zu-
nächst das Financial Projects
Office. Dort war ich in das
Customer Value Project ein-
gebunder.r. In diesem Projekt
steht die Frage im Mittel-
punkt, von welchen Kunden
denn eigentlich der höchste
Ertrag zu erwarten sei. ln der
Pilotphase wurdelr Betrach-
tungen zu Lebensversiche-
rungskur-rden für einen ausge-
wählten Vertriebskanal ange-
stellt. Anhand verschiedenar'
tig definierter Kenngrößen
wird für diese Kunden eine
Bewertung mit dem Ziel der
Erschliellung attraktiver
Kundensegmente vorge-
nommen.

Nach meinem Dafürhalten
steht bei der Nationwide die
Konzentration auf den Kun.
den sehr stark im Mittel-
punkt der Betrachtungen. Die
Datenbank vefügt über eine
Fülle 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 für die
Privatkunden in den

Sparten Auto und Home-
owner vorgenommen. Hier
zeigen sich mitunter deutii-
che Unterschiede zum deur.
schen Markt, u'as die Tärif-
struktur und den für die
Kalkulation zugrundegelegten
Betrachtungszeitraum betrifft.
Durch eine stärkere Histo-
rienrelevanz erhöht sich der
SpeicherauAvand erheblich.
Die Tärifierung bei der
Nationwide ist an eine enge
Zusammenarbeit mit den Be-
reichen Loss Reselving und
Pricing Support gebunden.

ln der Sparte Homeowner
bietet Nationwide eine ganze
Reihe verschiedenartiger
Produkte an. Interessant ist
dabei die Golden Blanket-
Police, die ffrr eine ausge-
wählte Kundenschicht vorge-
sehen ist und sich durch
einen höheren Leistungsum-
fang und erhöhte Deckungs-
summen deutlich von ande-
ren abzeichnet.

Persönlich kann ich nur fest-
stellen: Es ist leicht, sich in
der großen Familie Nation-
wide heitrisch zu fühlen. Der
gesamte Aufenthalt ist so rei-
bungslos verlaufen, daß man
annehmen möchte, die Ame-
rikaner hätten die Organi-
sation erfunden.

Frank Grabia
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Es war mein Ziel, mir
einen möglichst
konpletten Uber.

bLick tber die versicherungs-
mathematischen Aufgaben
und die Produktpalette im
Lebensversicherungsbereich
der Nationwide zu verschaf-
fen. Ein nicht ganz leichtes
Unterfangen, wie ich gLeich
zu Beginn treines Besuchs
feststellen mußte. Umfaßt
doch allein dieser Bereich
zehn Abteilungen mit tiber
100 Mitarbeitem.

Von besonderen lnteresse
waren fiir mich die aktuariel.
len Abteilungen: Agency
Life, die den Agenturuertdeb
unterstützt, Investrnent Life
ftir die Broker/Dealer-Ver-
triebsschiene sowie im Be-
reich der Rentenversiche-
rungen Individual Variable
Annuity und lndividual Fixed
Annuity.

Die Größe des Unternehmens
hat deutlichen Einfluß auf
die rägliche Arbeit. Dies zeigt
sich beispielsweise in den
unzähligen Meetings, die
notwendig sind, um dem Infor-
mations- und Abstimmungs-
bedarf zwischen den Berei-
chen Rechnung zu tragen.

Technisch unte$tützt
wird die unternehnens-
interne Kommunikation
durch ein n.rächtiges
Intranet, in dem man
nicht nur die neuesten
Unternehmensdaten
abfragen, sondern

beispielsweise auch die
Terrninpläne von Kollegen
einsehen kann.

Beim Vergleich der aktuariel-
len Tatigkeiten fallt auf, daß
Nationwide erheblich mehr
Kapazitäten für die Produkr-
entwicklung und das Profit
Gsting zur Verftlgung hat.
Auch im Bereich Asset/
Liability Management wird
ir-rtensiv analysiert und simu-
Liert. Moderne Software TooLs
stehen hierzu zur Verfügung.
Sehr arbeitsaufwendig ist die
Zusammenarbeit und Abstim-
mung mit den bundesstaatli-
chen Regulierungsbehörden.

Die Unterschiede in den

ten sir.rd vielfaltig und kon-
nen an dieser Stelle nur an-
gedeutet werden. Sie resultie-
ren im wesentLichen aus
anderen Regulierungs- und
Steuergesetzen, insbesondere
auch aus einer anderen De-
finition von Lebensversiche-
rung durch den Gesetzgeber

Die Produkte sind in der
Regel erheblich ilexibler im
Leistungsumfang, der Höhe
der Beitragszahlung oder dem
möglichen Rentenbeginn.
Der Versicherungsnehmer
kann hier während der Lauf-
zeit innerhalb gewisser Gren-
zen variieren, ohne steuerli-
che NachteiLe beftirchten zu
müssen. Bei vielen Lebens-
und Rentenversicherungspro-

dukten, sie laufen unter dem
Marketingbegriff ,,Best of
America", kann der Ver-
sicherungsnehmer aus einer
Vielzahl von renommierten
Investmentfonds wählen. Er
trägt jedoch in diesem Fall
auch das Anlagerisiko. Die
Verbindung dieser Invest-
mentmöglichkeiten mir einer
Rentenversicherung ist der.
zeit der Verkaufsschlager
unter den Leben-Produkten
der Nationwide. Bei den rei-
nen Risikoversicherungen
werden die Beiträge nicht
oder nur fur die ersten fünf

Jahre garantiert. Anders als
in Deutschland übLich unter.
scheidet man bei diesen
Tarifen nicht nur zwischen
Rauchern und Nichtrau-
chern, sondern es gibt mitt-
lerweile ftinf Risikoklassen.

Die amerikanischen Produkte
sind zwar nicht ohne weiteres
auf den deutschen Markt
übertragbar, sie zeigen jedoch
Entwicklungen auf, die auch
in Europa bei fortschreitender
Deregulierung und veränder-
ten steuerLichen Rahmenbe-
dingungen eintreten könnten.

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

Karc Redelbach
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nicrt als erwartet. Ganz be-
sonclers erfreuLich isr die Tär-
sache, claß fast ausschlieil l ich
Fragen an ,.Lr-rs hcrangetragen
rverdcn, die einen tieferen
Einblick rn die Materie
verlirr-rgen. Es har-rclelt siclr

Das neue NAIS
Auslieferung und Schulung

nfang August hat die
Firma SystemfortLm

O\lCS begonner.r, clas neue
Slsteur in den Agenturen zu
ir.rstaLlieren. CMCS rvar mit
mehreren Täans Llnterwegs,

unr einer-r reibungsLosen
.\hlarrf der lnstallationen zu
,teu irhrleisren. Nach Ab-
:chLuß cler Installationsrr-
hciten steht in den Agentu-
ren irusschließlich nur noch
Jas neue NAIS zur Verfügung.

(i leich:eitig wurde mit cler
Schulung für das netrc System
l.egonncn. Jede Woche wur-
Jen planlnälj ig l5+0 Außen-
Jienstlnital beiter einge$'ie-

.cn. Bis Encle Oktober waren

c! insgesamt 2Z Schulurgen
nir etrva 400 Außendienst-
mirarbeitern, die durci. ige-
ilihrt wurden.

Angestrengte Gesichter
.ahcn rvir bci trueren Schu-
Lungen, und viele Fragen

sta n.len irrr Rarnn. Doch dic
,rn{änglichen Berül.rrungs-

:rngste stellten sich bald a1s
unbegrlindet heraus, und die
Vortcile des Progratrms ftir
.len Außendienst konnten
vcrmittelt werden. Erste posi-

tive Resonanzen liel]en sich
bald feststellen.

Die telefoniscl.ren Rückfragen
geben weiter ztL erkennen,
dalJ die Einarbeitung der
Bcnutzer viel besser funktio-

EI
I

r-richt nur um Fragen zum
System, sondern auch unr
Fehlermitteilungen uncl
Anderungsu'rlinsche.

Die meisten Ploblene kän-
nen utrgehencl bchol.en
werden. So tauchen beispieLs-
rveise nicht l'iedergcfunJene
FinnenkLrnden durch einc
entsprechende Suche.loch
rvieder aul

Die Anderungswrhnsche rvcr-
den nit der.r Fachabteihngen

abgestimmt und, sowcit
machbar, in einer der r-räch-

ster-r Versionen realisiert.

Für Rrickfragen zu einzelnen
Programmteilen stehen auch
die Vertriebsberater der ein-
zelnen Filialclirektionen zur
Verfr:igung.

Auljerdem werden ab No-
venber Workshops zu solch
umfangreichen Themen wie
Akqr,rise, Selektionen ein-
schließlich Ausn'ertungen

und Word Pro durchgeführt.

Das ganze Augenmerk gilt

nun bereits der nächsten Ent-
wicklungsphase, die weitere
Vetbesserungen bringen wird.

Claudio Kleinwächter

ORIENTIERUNG

,,Das einzige, was stört,
ist der Kunde"

it dieser provokanten

Behauptung beginne
ich das Thema ,,kur.rdenorien-
tiertes Verhalten" in cier
Agentur.

Schon lange liegt ein Schwer-
punktlinserer Scl-rulungs-
naljnahmen in der Kun-

denoricntierung. Dies dokrl-
menriert sich Lctztl ich auch
im Eins:1tz der Versicherungs-

und Versorgungs:inalysc, dic
die Ziele Lu.rcl Wünsche des
Kunclen im Nlittelpunkt

rLnserer Verkaufsaktivitäten

s ieh t .

lch rvar Teilnehmer der
er sten Veranstaltung der
Tlvll-Seminarreihe,,Kunden-
orientierung durch persirnli-

che Entwicklung", die Bern-
l'arcl Mönch in der Ober-
urseler Sradthalle durchführ-
te. Hier u'urde auf abwechs-
lungsreiche Weise, aus Sicht
der Kunden und der Mitar-
beiter eines vittuellen Ver-
sicherungsunternehmens,
Kundenor ientierung clarge-
stellt.

Das gab den Denk-

anstoß, das Thema
Kundenorientie,
rung in

Verkaufs-

Semtnale elnzu-
bauen und den
Mitarbeitern in den
Agenturen in ihrer
konkreten
Arbeitssituation

zu vermitteln.
Bei mehteren

regionalen Tägesveranstaltlrr-
gen wurde dies in die Praxis
umgeset?t. \fir werden es
auch zukünftig im Rahmcn
unserer Seminare anbieten.

Jeder Seminarteilnehmer
hat schon einrnal die in der
Uberschrift enthaltene Pro,
vokation am eigenen Leib
er{ahren und sicl.r darüber
geärgert. Doch welcl-re Lehre
hat er daraus für sein eigenes
Denker.r und Handeln gezo-
ger.r? Mit der Diskussion die-
ser Frage kommen wir schnelL
zum Thema kundenorientier-
tes Verhalten, r'erweilen aber
nicht nur bei dieser Betrach-
tung, sondern versuchen auch
die Gründe für besti[rmte
Vcrhaltensweisen herauszu-
t111C1en.

in den Gesprächen wird
deutlich, daß das Seibstwert-
gefühl der Mitarbeiter und
die Akzeptanz der Arbeit in
einem Dienstleistungsunter-
nehmen ganz wesentliche
Aspekte sind.

a=
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Beide Gesichtspunkte werden
in der Diskussion aufgearbeitet:

r Das Wort Dienstleistung

wird in seinen Wortbe-
standteilen Dienst und
Leistung eingehend

betrachtet.

r Die daraus resr,rltierende

Kundenerwartung wird
verdeutlicht tnd die Au{-
gabe der Mitarbeitel aLs
lnformatior-rs- und Service.
geber sichtbar gen.racht.

Zu selten sind sich Außen-
dienst- und Agenturtritar-

beiter der positiven Rolle in
der Gesellschaft bewußt, die

sie mir ihrer Tärigkeir erfril-
len. Viele Mitbtirger erl.rahen
lnformationen über vorhan-
dene finanzielle Risiken, {eh-
lende Vorsorge und mögliche
Abdeckung durch eine Ver-
sicherung doch nur, weil sie
von einem Außendienstmit-
arbeiter darauf aufmerksam
gemacht werden. Mit wel-

chen Widerständen, Proble-

men und Frustratior-ren die

tägliche Arbeit des Außen-

dienstmitarbeiters oft verbun-

den ist, sieht dabei kautr
jemand.

Es erscheint daher besonders
t'ichtig, die Aufgabe des

Verkäufers auch losgelöst

vom Geschäftsplan zu sehen.

Die Erfüllung von Produk-

tionsvorgaben ergibt sich mit
positivet Einstellung zum
Beruf fast schon von selbst

odet ist zumindest leichter zu

erreichen. Die Motivation für

.las Handeln muß in der
Bereitschaft zur Kunden-

orientierung des Mitarbeiters
liegen.

Kul-Johnnes Fuchs

F r a g e

Altersteilzeit und
Betriebsrente

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

Gemäß der geltenden
Regelung würde sich die
B et ri e b s rente h a I b i ere n,
denn nur das Gehalt der
letzten drei Jahre wird
berücksichtigt. Wird wirk-
lich in diesen Fällen die
Bet ri e b s rente h al b i ert?

Es kann doch nicht Ab-
slchf des Eiinders sein,
durch die Altersteilzeit
einen Arbeitsplatz für
einen Jüngeren freizuma-
chen, den Pensionär, der
30 Jahre oder länger für
die NECKURA gearbeitet
hat, aber dann durch die
Halbierung der Betriebs-
rente zu bestrafen!

von
Gerhard Czudnochowski,
Generalbevollmächtigter
Personal/Revision

An two r t

' : . :  ' :

i,',i,,j j,t'ni,i"KURIß&
Bevor zur eigentlichen Frage
Stellung genotrmen wird, ist
das Beispiei des Einreichers
zu ergänzen: Der Arbeitgeber
zahlt ftir die erwähnten fünf

Jal.rre nicht nur das halbe
Gehalt, einschließlich aller
tarifl ichen und außertarifl i-
chen Zulagen, sondern
außerdem steuer- und sozial-
versicherungsfreie Aufstok-
kungszahlungen in Höhe von
30 Prozent der Bruttobezüge,
mindestens jedoch 75 Prozent
des NettoentgeLts. Zusät?lich
zahlt der Arbeitgeber noch
den Unterschiedsbetrag zwi-
schen 50 und 90 Prozent der
Arbeitgeber- und Arbeit.
nehmeranteile zur gesetzli-
cher-r Rentenversicherung,
höchstens bis zur Bemes-
sungsgrundlage.

Zur Pensiolrsregelung: Die
Verhandlungspartner des
AIZ-Abkorrmens waren sich
darüber im kiaren, daß es mit
Rücksichr auf die Vielzahl der
Pensionsregelungen keine
Lösung geben konnte, die
allen \Wtinschen gerecht

wird.

Die Tarifparteien unterschei-
den zwischen Arbeitsentgelt
und Aufstockungszahlung.
Letztere ist kein Arbeitsent-
gelt, was sich auch daran
zeigt, daß sie dem Arbeitneh-
mer steuer- und soziaLversi-
cherungsfrei gezahlt wird.

ln den NECKURA-Pen-
sionsplänen wird als Bemes-
sungsgrundLage für die Pen.
sionsberechnung ein ZwöLftel
des höchsten Arbeitsentgelts
in einer Periode von zwölf
Monaten während der letzten
drei Jahre zugrunde gelegt.

Nimmt ein Mitarbeiter die
AfZ mehr als insgesamt zwei

Jahre in Anspruch, ergibt
sich automatisch, daß in die
Berechnungsgrundlage für die
anschließende Firmenpension
die Arbeitsentgelte aus der
AIZ einfließen. Da ftir 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 {ür seinen jüngeren

Kollegen, indem er seinen
Arbeitsplatz Ireimacht. Er
selbst gewinnt durch das
frühere Ausscheiden aus dem
Berufsleben ein paar Jahre an
Lebensqualität, die ihm mög-
licherweise bei einem Aus-
scheiden mit 65 Jahren nicht
nehr vergönnt wären. Würde
er ohr-re die AIZ früher in
den Ruhestand gehen, müßte
er ebenfalls erhebliche Kür-
zungen sowohl bei der
Firmenrente als auch bei der
Rente aus der gesetzlichen
Sozialversicherung in Kauf
nehmen. Die höheren
Leistungen während der pas-
siven Phase der AIZ und die
Rentenleistungen danach
müssen gegengerechnet wer-
den.

Die AIZ führt auch nicht zu
einer Bereichemng des Ar-
beitgebers. Berechnungen
haben ergeben, daß z. B. eir.r
Mitarbeiter mit einem
Bruttogehalt von 6.000 Mark
pro Monat für den Arbeit-
geber während einer fünf-
jährigen AIZ einen zusätzLi-
chen Aufwand von rund
95.000 Mark bedeutet.

Mitarbeiter, die die Vorteile
der AfZ in Anspruch nehmen
wollen, müssen daher auch
ihre Nachteile akzeptieren.

lit
1
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Alle Möglichkeiten stehen otfen
Der Ausbildungsjahrgang 1 998

arolin Brendel,

narform vernittelt.

Stephanie Eisel, Jorn
Heims und Thonas Keßler

haben am l. Septeurber 1998
ihre Ausbildung zur Velsiche-
rungskauffrau und zum Ver-
sicherungskaufinann begon-
nen. Sie werden in den näch-

srer.r zweieinhalb Jahren dre
ganze Vielfalt des Direktions-

betriebes einer Versicherung

KennenLernen.

Die ersten Stationen ihrer
-{usbildung sind Posteingang

ur.rd -alrsgang, clie Material-

verwaltung sowie die Regi.

straturen. Dort lernen die

lier als erstes den organisato-

rischen Aufbau unseres
Unternehmens und der"L Ab-
Iauf der allgemeinen Verwal-
tungstätigkeiten kennen.

Ln AnschLuß daran durchlau-

ien sie dann nahezu alle

Abteilungen unseres Hauses.
Innerhalb dieser praktischen

Ausbilclungsabschnitte wer-

der.r regelmäßig die theoreti-
schen Grundlagen in Semi-

Velsicherungsunternehmen

stark verändert haben, wurde
das Berufsbild Versicl.rerungs-
kauffrau/-mann bundesein-
heitl ich neu gestaltet.
1ü/esentLicher Kempunkt
dieser Reform ist die Heraus-
stellung cler Kunclenorien-
tierung.

Die Abkehr von det rein ver-

waltungsorientierten Ausbil-

clung hin zum seLbständigen,
handlungs- und kundenorien-
tierten Mirarbeiter wird uns
in der Zukunft helfen, uns
den immel mehl FlexibiLität
fordernden Marktbedingun-
gen schnell anzupassen.

Die neue Ausbildungsord-
nrLng wurde von den Aus-
bilderr.r auf die Belange der
NECKURA tibenragen. Die
vertriebsorientierten Aus-
bildungsabschnitte bei
NECKURA-Agenturen und
der AUTO DIREKT wurdelr
verlängert und das Tiaining
der kundenfreundlichen

Kotrmunikation in \fort und

Schrift erweitert.

Nach Abscl.rluß der Ausbil-

dung im Januar 2001 tu.rd
zwei Jahren Berufspraxis
haber.r Versicherungskaufl eute
clie Möglichkeir, sich zuln
Versicherungsfachwirt fortzu-
bilden. Die ArLsbildung dau-
ert zwei Jal.rre und ist als

berufsbegleitendes Kolleg-

stuclium mit rr.urd 500 Un-
terrichtsstunden angelegt.
Dariruf autbauend bietet sich
a1s weiteles Qualifizierungs-
modeLl der Versicherungsbe.

triebswilt ais Sprungbrett in
höhere Fach- oder Führtu.rgs-
positionen an.

Während die neuen Auszu.
biltlenden ihren Weg im
Unrernehuren beginnen und
langsam verstehen, daß nach
del Schlrle das Lernen nicht

au{hört, sondern weiterhin

einen besonders hohen Stel-
ler.rwert hat, finden schon die
ersten Bewerbungsgespräche
frir clen Ausbildu.rgsj ahrgang

1999 statt.

Holger Precht

Stephanie Eisel

Da sich die Auf-
gaben in den
n-reisten

Jörn Heims

Radfahre6
aufgepaßt !
Seit 1. Oktober 1998 gibr es
grundsätzlich z\.vei Arten r',rn
Radwegen - beschilderte un.l
unbeschilderte. Bei Rad-

wegen mit Schilcl sincl drei
Varianten möglich: reine
Radwege oder getrennte bzw.
gemeinsame Rad- und Ceh-
wege. Bei aLlen beschilderten
Radwegen gilt - sie nrüsser.r
benutzt werden. \Ver das
nicht tut, mulj mit 10 Mark
Verwarnungsgeld rechnen.
Solche Radwege dürfen im
übrigen keine baulichen
Mängel aufweisen. Sind doch
Mängel vorhanden, müssen
sie auf dem schnellsten Wege
beseitigt werden.

Bei allen Radwegen, die nicht
beschildert sind, weil sie die
baulichen Voraussetzungen
nicht erfüllen oder entlang
einer wenig befahrenen
Stralle verlaufen, haben
Radfahrer die freie Wahl. Sie
können entweder atLf dem
Radweg oder auf der Straf3e
fahren.

Redaktion



Salamande[ Braisiöre und Viptop 8000
Die neue Küche ist in Betrieb

as verbirgt sich l.rinter
diesen Begriffenl Ganz

einfach, es handelt sich um
Fachausdrücke für modemste
Küchengeräte, die nun auch
in unserer Krhche Einzug
gehalten haben.

Am 7. September konnte,
nacl-r fast sechsmonatiger
Uurbarueit, das erste Essen
mit den neuen Kücher-rge-
räten zubereitet werden.

Für unser Küchentean war
clatrit eine mit vielen lWidrig-

keiten durchsetzte Zeit ztL
Ende gegangen. Die zusätzli-
chen Belastulrgen haben
jedoch alle gerne auf sicl.r
genommen und vor allem
nit Bravour gemeistert.

Die Umbauphase hatte viele
krit ische Punkte, die vorher
in diesem Umfang nicht
:rbsehbar waren. Der Aufzug
rnrrde verspätet geliefert, die

eeplante Deckenhöhe konnte
nicht eingehalten werden,
Jcr Boden der KtihlhätLser
vereiste und, und, u-rd.

Trotz aller unvor-hergesehe-
nen Schwierigkeiten konnte
.ler Kostenrahmen knapp ein-
rchalten werden, lecliglich
.lcr Zeitplan wurde um eine
Woche tiberschritten.

Und das können unsere
neuen Küchengeräte:

Salamander

Er gibt turseren Speisen im
Handumdrehen der.r letzten
Schliff; denn er ist gleicl.rer-

maßen zutr Ubelbacken und
C)ratinielen geeignet. Die
Speisen erl-ralten eine knus-
perige, braune Kruste oder
rlerden durch eine appetitli-
che Glasur noch raffinierter.
Der SaLamander bewerkstel-

system besteht aus
trehreren Wasch-
rohren mit großen,

robusten Wasch-
cllisen. Wäl.rtend
des SpüLvorganges

wird das diesen

Düsen zugewandte

Spülgut mit Wasser
und linsengroßem Kurststoff-
granulat mit hoher l7ucht
bespritzt. ltr Handumdrehen

sind die Töpfe sarLber ur.rd
blitzblank.

lnduktionsherd
Er stellt die benötigte Enelgie
olne Vorheizen sofort zur
Vedtigu.rg. Die StromzuftLhr
unterbricht er just im selben

Mornent, in
dem man
das Kochge-

schirr vom

Herd nimmt.
Neben dem
beträcht-
l ichen

Zeitgewinn

könner-r so
75 -85 Prozent Energieko-
sten gegentiber einem kon-
ventionellen Herd eir.rgespart
werden.

Bekömmliche Speisen, reich
an Nährwerten, aber auch
wirtschaftlich zubereitet, das
war unsere Forderr.rng bei der
Anschaffung aLler Geräte.
Anfang 1999 werden wir zu
einer Besichtigung der Küche
einladen, damit alle Mitar-
beiterinnen utd Mitarbeiter
sich selbst von der Effizienz
der Geräte tLr-rd der gesamten

Konzeption überzeugen
können.

Helnut Bocl<

ligt das spielerisch rrit
Hilfe eines lnfrarot-
Strahlungskärpers, der
in vier Temperatur-
stufer-r gere-
gelt werden
kann.

Braisiöre
Mit ihr kön-

nen wir Ge-
richte in kür-
zester Zeit
schn-roren,

blaten, dür.r-

sten, dämp-
fen oder
pochieren.

Aber auch

ein Langzeitgaren über Nacht
ist damit Dröglich. Dabei wird
schonend unter Erhaltung der
Vitamine vorgegangen. Die
Energiekosten sincl minimal.

Viptop 8000

Diese nerLe Topfsptilmaschir.re
tracht das Einweichen der
Tirpfe und das Scheuern von
Hand tiber{lüssig. Das Wasch-
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Wie die alten Römer ...

,. IIiCTTCN die NECKURLANER
ihr Bcrriebsfest clicscs Jal.rr auf
.lrr,Saall.Lrrg, clen ehemali-

!( n ri irrischerl Grcn:posten.
l l i t erste Anlage uar run clas

l.rhr EJ n. Chr. entstanden
Lrn.l lrn .len Riimern :ur
Iicl :rchung eines Liniesl.rb-
.chnitr-: im Tirrnus errichtet
rr',,rJen. Volbilcl für clie Saal-
l-Lrrg. \YiL' rnan sic hcute
.rcht. r 'ar das mit einer

\\. ' lumauer umgebene Laget

.rrr. Jeui 2. Jahthur.rclcrt.

L)it '  ,,Historische Halle" cles
I-,rnJgrstl.rauses Saalburg
,,.rr iLir uns reserviert. Fr-ir

.len Tr:rnsfer standen Busse

-Lrr Verfilgung.

ZLrr Begrii l lLrng gab es Apfel-
rlernsekt, trntl nach einer kur-
:r'rr Erajffn!lngsansprache
rr urdt' . l irs hessische Buffet zur

..Er 't i irrriung" fi cigcgcL.'cn.
\1.i ikcl (lrtrtsch, clcr MLrsik-

h e o :  n n  m ,  r  q e r -

rrcnr Unf erhaltungspro-

! | i t l l t t I t ,

- . ,  . . " . .  f , r r .  
" .  

. . 1 . , , ^  1 . , , " "

lLrcht mcLrr gcgeben. Ein

r."rLich geschmiicktcr und bis

.rut. len Lctztcn Platz gefLi l l ter

S,LrrL. Stimmung bis zuru

L bclqucllcn, ziurclcnilc Lrusi-

k,rLische Unterhaltung und

l ingsuur (ieschichtc :urr An-
lassen.

Nebcn clen Leiblichen (leniis-

sen kamen al.er auch clie gcr-

stigen nichr zu kur:. KlrLturc'l-
Lcl Hcihepunkt rn-ar en clie
organisierten Fiihnl-rgcn

cl,.rrch rlas unter Kaiser
\(/ i lhcln Il. rekonsrruierre
Kastell. Es gab viel zu erfah-
ren üher dic Lin-rcsanlage,,:1ie
Gcschicl. ite des Kastells, sei-
nen Wiederaufbau uncl diu-
Einrichtung des Museurns.

L)ie Aufilerksamkeit der in

Gmppcn eingeteilten Teii-
nehmer uurclc in ciner Art
Mitatbeiterrall l 'e getester. Sie
hatten einen Fragebogen nit

,.\:
' , t
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Fragen :ur Geschichtc
.ler Saalbulg zu beant-
rvortcn. Die Teil-
nehmer cle r Gruppc
uit den meisten
richtigcn Anr-
Norten ernlelten

Rcplikrrte ciner f i) l l r ischen

Miin:e uncl nahmen

noch an einer Ver-

Lrsrmg tci l ,  bei clcr

Bücher :u r  H is ro .
rlc dcr- Saall.rutg
gct onnen u etclen

konnten.

' l i ,
Leicler setzrc genarL zurn Zeit-
pLrnkt .lcr Fr:ihrungen heftiger
Regcn ein, cler den Täilneh-
nreln doch zierrLicl.r zu schaf-
fen rnirchte.

Niclrt aber so in Festsaal.
Hiel kletterte d:rs Stim-

lDLlngsbarometer Llnauf-

halsan. Maikel Gri i tsch

brachte alle zLrm
Mitruachen uncl lvlit-
singen. Jürgen Wlllcl

griff zur Gitirlre und sang
bekannte Liecler, die er teil-

lverse mit eigenen Texten
versehen hatte. HöheprLnkt
rvar scin,,NECKURA-Licd".
Er erl.rielt stürmischen Bei-
fall, ebenso t, ic Ute Küstel,
. l ie solo o.ler im L)ucm mif
Maikel Grörsch fi ir Srim-
tllllllg sotgte.

Spontan *'urde das Fcst um
einc Stunde verlängert. Erst
rnit clcm letzten Bus urn 20.00
Uhr verabschiedeten sich die
letzten Kolleginnen rind
Kollegen {rohgelaunr.

Man/re d Krriger

I
I
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. .. der Vlü/-Käfer - mit mehr
als 21 Mio. Stück ist er das
meistgebaute Auto der \Uelt
und atLch das mit der läng-

sten Produktionsdauer. Auf-
grund seines erfolgreichen
Absatzes im In- und Ausland
wurde er zum Symbol des
deutschen l7irtschafts'

Wen wundert es da, daß die-
ses erstaunliche Gefährt eine
Faszination auf unseren Kol-

Iegen Uwe Dummer ausübt,
die ihn nie mehr losgelassen
hat. Schon als fünflahriger
Bub inhalierte er die bleihal.
tige Luft des VW-Käfers sei-
ner Eltern. Und irgendwann,

beim unvergleichLichen

Klang des luftgekithlten

Boxermotors, sagt er, sprang
der Funke dann endgültig
über Die verlockenden

Rundungen des Käfers ge-
paart mit über 50 Jahren
Automobilgeschichte sind für

ihn wie eine Droge. Für 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
für ihn ausmacht, sagt er

recht ironisch: ,,lm Sommer
läßt sich die Heizung nicht

abste[en, die Scheiben laufen

an, im Winter erstickt man

Er läuft immer noch ...

im Fahrzeug-
inneren bei der
Benutzung des
Enteisungssprays.

Und wem einmal
das heiße Motoröl ir.r
den Armel gelaufen oder
Benzin in die Augen getropft
ist, den läßt das ,,Schrauben"
nie wieder los." Aber Haupt-
sache, es schlägt ein Luft-
gekühltes Kämpferherz im
Heck.

Für stolze 350 Mark hatte er
im Dezember 1983 seinen
emten etgenen an elnem
Motorschaden leidenden
Käfer erworben. Dies bildete
den Auftakt zu einer lang-
j ährigen Freundschaft unter
Gleichgesinnten, aus der dann
der Käferclub Petterweil e. V.
entstand.

Aus ,,Wie helfe ich trir
selbst" wurde das erste
technische Wissen ge-

schöpft. 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 fährt
Uwe Dutrrner einen 68er
Käfer mit dem Motor und den
Rädem eines VW-Porsche.

Aber bei aLler Liebe zu luft-
gekühlten Boxermotoren ver-

nachlässigen die
Vereinsmitglieder
r.richt die Gesellig-
keit. ljnter seinem
Vereinsv.,rsitzenden
Uwe Dummer veranstaltet
der Käferclub Petterweil
Sommerfeste, gemeinsame
Fahrten zu Kä{ertreffen im
ln- ru.rd Ausland, öffent-
liche Juxrallyes und Mo-
tor-Go-Kart-Türniere.

Höhepunkt ist das alLe

zwei Jahre stattfindende
Käfertreffen. Uber 300

Käfer nit ihren Besitzern

und rund 2.500 Besucher

bevölkem ein ganzes Wochen-

ende Lang das Festgelände.

Motorwechselwettbewerbe in

Zweierteams werden durchge-

führt, und auf eineur extra

dafür freigegebenen Gelande
findet ein RennslaLom statt.

Händler bieten Ersatzteile an.

Die Kleinen dürfen mit

Fingerfarben einen echten

Käfer bemalen und haben

ihren Spaß trit dem Spiel-

mobil und der knallroten

Hüp{burg.

Abends spielt eine
Band. Bühnenfeuerwerk,

Lasershow, eine Aerobic-
gruppe und ein Motorrad-
aklobat bilden das Abend-
progmmln.

lm \X/inter ziehen sich die Vef-
einskameraden in die eigens
dafür angemietete,,Schrauber-
halle" zurück. Hier steht neu-
erdings auch ein vor kurzem
erworbener 59er Faltdach-
käfer und wartet geduldig auf
seinen zweiten Frühling.

Das Schöne am Käfer 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 über 50 Jahren getroffene
Feststellung, Der Käfer, er
lauft und läuft Lrn(l Läufr rr r.l
I  l L r l r

Redaktion
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Personalien aktuell

lric Fußballer clet BSC siegtcn bei eirlem Freundschaftsspiel in
.\LsfeLl mit 5 : I Tören. Torschützen waren Martir"r Stluschka
.rr.r.l Ditk Weierstraß.
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Gesta l rung und Produk t ion :
neoaKrlon: Ap(nrLrr L.rtL\rrnann
Helnut Bock 6di94 Frankfurt am Main

o l -{.10 L)berursel

verantwortlich {ür
Jen Inhaltr

Friruke Hecknann
.\l joscha Pirschalawa
Christian Schüssler
Gt'rt Siißmann
J tirgen Wald

Eine Kohorte ückt ein:
Egon Scl.rallmayer
,,Hundert J al.rre Saalbr,ug"

Tälefor.r 0 69 - 61 90 45
Mabodruck GmbH
61,1?6 Kronberg
Tälefon 0 61 7l - 6 00 00

Pensionierung
Herbert Comtesse

SRB Direkrion

3r .08.98

Karola Müller

SRB Berlin

31.08.98

Martina Deichsel.Mtiller

01 .08 .98

10 Jahre
Brigitte Kilian
Yerwahrmg
01.11.98

15 Jahre
Peter Gerhard Konter
G ercralagenuu FD Nord.West
01.11.98

Ralf Krämer

15.11.98

CedrLrckt auf chlorfrei gcblcichrell1 Päpicr
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Neues Anzeigenkonzept LEBEN DIREKT

Sichern Sie sich schon bei niedrioen
monotl ichen Beitröqen eine ottroft ive
Zusotzrente! Denn 

-LEBEN 
DIREKT, ein

Unternehmen der NATIONWIDE-GRUPPE.
ist ols bewöhrter Direktuers icherer ouf dos
Themo Rente speziol isiert.
Von dieser Erfohrung profi t ieren Sie
o re trocn:

| Äußerst günslige Tarife

) Moßgeschneiderte Rentenangebote
) Kompetente persönliche Berotung
LEBEN DIREKT l iegt in den Vergleichen
der Fochpresse r jgelmcißig gonz vorne.
Uberzeugen Siesich selbsi l

f tth wtll vorsorgun und tporer - nrqtier Sie rnk ein Jnvsrhhdli!ftes tugeiotl

[!ne Vonln!

5rtoüs P[/0d

Imilhßr d r Zr. !s!!obls l.ruf

Glhndotum ldd$ fi!!!iü.d

i6l.r[ {lrlh v.r d$ lhrklDid,

liBE dki 5tu mni !m

lllein fug.6olrwunrdr rul privdl€r nenlenvürkh€rurS

I or,uoq. ! olroo,. f ou rooo,

! u,rr.. ! ourm,. ! orrso.

Idtmrrleil'ls0[- rdh|hddilri-hhd

kh wüfirho w€ltero l om{liomn ru fobeden Vcrriderungenl

tErEil Dlulfi: I Krdr,l f-l r,it"L,l* T-l Dirldv.RidEüns dürl
r l bsdum}Mün!

f s"t"n t,si,'d' R.'b I s,ruß üd kff'hMhhiqhit

rurootntn fxt E r,id! Hoftelli'h I 
p'iwro rjitui I irs'or,udH!ßt.hr6

ffirsrNDnrrcr
SICHERHEIT MIT SPAREFFEKT

Ll0t DIRW'/oßkhorungs.Ac, lotrnl.Jirherslt l, 614ll oberulsel

ldhihDgim ifri_ l.ircr

{Orsino forbton boLr l

,,5517 Dt Zusulzrenle
füt nur 50,- DM im l|onsl?i

LrMfrclsb.irli!: dri 35lohb, kiMl!! m0lrfl 65 i0hr 30tr*h.0?m &isliel elr lsse ![oßd!tt.r.litm! h iß
6e{ialß nh 1993 aoüdr. 5 e lom nid ir d e Fanh VdiLldmqd.@r qitoir ed wsdfl.

lm Unle'mhneß'!'bmd der tlÄTl0tlWlDt-Gn UPPE, 0inom dH {!h{eil
s'öflhn l/cirkh!ia. von disror t'f0hrun! prolifie'!r'0 Mi0 |(un0enl


