Journal Provinzial NordWest Konzern 01.2020

PNW Neuigkeiten im Big Pack

PROVINZIAL
NordWest



©Jag_cz-Adobe Stock/Strandperle



EDITORIAL

Liebe Leserin,
lieber Leser,

... und ganz plétzlich ist nichts mehr, wie es mal war. Innerhalb kiirzester Zeit hat das Coronavirus
weltweit unser Leben auf den Kopf gestellt. Die Corona-Krise, von der viele anfangs dachten, dass
sie Europa nicht erreicht, hat auch in der Bundesrepublik dafiir gesorgt, dass das alltdgliche Leben
zum Stillstand gekommen ist. Innerhalb kiirzester Zeit ist der Alltag in Deutschland und zahlreichen
anderen Landern kontrolliert heruntergefahren worden. Konsequent wurden Entscheidungen ge-
troffen, um die sich rasch entwickelnden Ansteckungsketten méglichst schnell zu unterbrechen. Ein
funktionierendes Gemeinwesen, Freunde, Familie und Nachbarn, die fureinander da sind — kurzum
Solidaritat wird in einer derartigen Ausnahmesituation, wie sie wohl noch keiner von uns erlebt hat,
immer wichtiger.

Die Provinzial NordWest hat sehr friih am Anfang der Corona-Pandemie einen Krisenstab gebildet und
drei Lagezentren eingerichtet, um die erforderlichen MalRnahmen fiir den Innen- und Auendienst
schnell und effizient zu koordinieren. Im Intranet (PiP) werden Innen- und AuBendienst in taglichen
Updates uber die aktuellen Entscheidungen informiert. Dank einer hervorragenden IT-Unterstiit-
zung kann ein GrofRteil der Arbeit aktuell direkt aus dem Homeoffice erfolgen. Neben dem grof3t-
mdoglichen Schutz fiir alle geht es aber nattirlich darum, auch in Krisenzeiten weiter fiir unsere
Kundinnen und Kunden da zu sein und sie in allen ihren Anliegen bestméglich zu unterstitzen.

Aber es gibt auch andere wichtige Themen. Nachdem sich die Spitzen der Anteilseigner im Februar
tiber das wirtschaftliche Ergebnis der Fusionspriifung mit der Provinzial Rheinland verstandigten,
stimmten Ende Marz alle Gremien der Anteilseigner der Unterzeichnung der Rahmenvereinbarung
zur Fusion zu. Die Vorsténde sind mit der weiteren Gestaltung des Fusionsprozesses beauftragt.
Nach erfolgter Freigabe durch die Aufsichtsbehérden soll die Fusion mit Riickwirkung zum 1. Januar
2020 umgesetzt werden. Durch die Fusion gehéren wir zu den Top 10 im deutschen Versicherungs-
markt. Eine Marktposition, die uns gerade auch mit Blick auf die Corona-Krise starkt und dabei
unterstitzt, die aktuellen Herausforderungen zu bewdltigen.

Es istin unserem Konzern sehr viel in Bewegung, wie die weiteren Themen in diesem Heft

zeigen. Vom digitalen Schutzengel Vivatar Uiber den digitalen Mieterpass bis hin zu unserem
digitalen Gewerbeversicherer andsafe: Wir haben so einiges fiir Sie im Gepéack. Unsere Tipps und
Termine kommen dieses Mal ganz virtuell daher. Auch die Kulturschaffenden haben sich auf die
aktuelle Situation eingestellt und bieten mit digitalen Angeboten ganz neue kulturelle Erlebnisse.

Die Corona-Pandemie stellt uns alle personlich, aber auch die
Provinzial NordWest als Unternehmen vor groRBe Herausforderungen.
Lassen Sie uns zusammenstehen und gemeinsam daran arbeiten,
diese Krise zu bewdltigen. Ihnen, lhrer Familie und den Menschen,

die Ihnen am Herzen liegen, wiinsche ich Zuversicht und Starke;
bleiben Sie gesund.

Ihr
QJ{ @v%ﬁu
Jorg Brokkotter
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Mit dem Schiilerzeitungswettbewerb hat die Provinzial eine
echte Tradition geschaffen: Der Schiilerzeitungswettbewerb
der Kulturstiftung der Westfalischen Provinzial fand in die-
sem Jahr bereits zum 22. Mal statt und auch die Provinzial
Nord Brandkasse wiederholte den Wettbewerb zum sechsten
Mal. Bei all der Tradition ist es umso schéner, dass die Nach-
wuchsredakteure sich kritisch mit aktuellen Themen wie dem
Klimawandel auseinandersetzen und die Inhalte vermehrt
auch crossmedial aufbereiten. Neben der klassischen Print-
ausgabe nehmen Online-Schiilerzeitungen sowie Blogs, Ins-
tagram-Accounts oder sogar Podcasts zu. Der nordwester
gibt einen Uberblick tiber die diesjahrigen Highlights.

: Die Gewinner

Bargi Bote | Grundschule Bargenstedt-Schafstedt
Kaland Nachrichten | Kaland-Schule Liibeck
mag.net | Grundschule Marlower Loris

Cool School | Naturgrundschule Plate

Steinpost | Freiherr-vom-Stein-Gymnasium Oldenburg
Knuutsch | Werner-von-Siemens-Schule Schwerin
FRED | Bernstorff-Gymnasium Satrup

unzensiert | Gemeinschaftsschule mit Oberstufe
Kellinghusen

Stichling | Friderico-Francisceum Gymnasium zu
DBR Bad Doberan

Notiz (nicht nur) fiir Kids | Frauenlobschule Bochum
Violenkracher | Violenbachschule Nord Borgholzhausen
Kunterbunte Seepost | Freie Schule am See Sundern

Schillerglocke | Schillergymnasium Miinster
: Der Kardinal | Kardinal-von-Galen-Gymnasium Mettingen
i Pinguin Post | Gymnasium St. Michael Paderborn

Provinzial Nord Brandkasse | In diesem Jahr nahmen 42 Schiilerredaktionen der Grund- und weiterfiihrenden
Schulen aus Schleswig-Holstein (SH) und Mecklenburg-Vorpommern (MV) teil. Die Top-Platzierungen teilen sich

in diesem Jahr das Freiherr-vom-Stein-Gymnasium aus Oldenburg als bestes Blatt aus SH und die Regionale
Werner-von-Siemens-Schule Schwerin als Spitzenreiter aus MV. Die Nachwuchsjournalisten aus Oldenburg

in Holstein freuten sich iber Pressekarten fiir ein Champions-League-Spiel des THW Kiel; die Gewinner aus

.‘ Schwerin durften bei einem Spiel des SSC Palmberg Schwerin Bundesliga-Luft schnuppern. Den ersten Platz
bei den Grundschulen belegt die Zeitung ,,Bargi Bote"“. Die Gewinner-Redaktion erhélt Einblicke hinter die

Kulissen der Kindernachrichtenredaktion des sh:z in Flensburg und darf den Profis Uber die Schulter schauen.

Westfdlische Provinzial | Eine Jury aus Medienexperten und Kulturverantwortlichen bewertete die knapp 50 Ein-
sendungen und wdhlte die Gewinner des Wettbewerbs aus. Bei den Grundschulen setzte sich die Schilerzei-
tungsredaktion der Frauenlobschule in Bochum durch und gewann einen Projekttag mit den Minimusikern.
Dabei kommen die Musikpdadagogen mit einem mobilen Tonstudio im Gepédckin die Schule und nehmen mit
allen Schilern eine CD auf. Der Hauptpreis der weiterfiihrenden Schulen ging an das Schillergymnasium
.‘ aus Miinster. Sie haben einen Fotoworkshop gewonnen, den die Provinzial zusammen mit den Westfa-
lischen Nachrichten organisiert und bei dem die Schiiler lernen, wie sie mit kleinen Tricks und Tipps pro-
fessionelle Smartphone-Fotos machen. Der Sonderpreis in der Kategorie ,Beste Onlinezeitung“ ging an die

Zeitung ,Der heiBe dRAT“ des Ratsgymnasiums in Miinster. B TEXT Milena Gode und Lena Lutterbeck
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Verldngerung

Provinzial weiter SHMF-Hauptsponsor | Die
Provinzial ist im Rahmen der Sparkassen-
Finanzgruppe fiir weitere drei Jahre
Hauptsponsor des Schleswig-Holstein
Musik Festivals (SHMF). Vertriebsvorstand
Dr. Markus Hofmann wiirdigte das Festival bei
einem Pressegesprach anldsslich der Vertrags-
verlangerung: ,Es ist ein einzigartiges kulturel-
les GroRereignis im Norden, das sich in den
letzten Jahren sehr erfolgreich weiterentwickelt
hat. Daher setzen wir unser Engagement aus
voller Uberzeugung nicht nur fort, sondern
weiten es auch noch aus.“ Das Schleswig-Hol-
stein Musik Festival bietet eine groBe Band-
breite klassischer Musik mit Welt- und Nach-
wuchsstars und dariiber hinaus eine Biihne
furinternationale Top-Kiinstler anderer
Musikrichtungen. Ob die Corona-Pandemie
zu einer Absage oder Verschiebung des
ab Juli terminierten SHMF fiihrt, stand bei
Redaktionsschluss noch nicht fest. B -wi-
FOTO Frank Peter

Freude Uber die Vertragsverlangerung: (v.1.) Jeanette van Beek
(SHMF), Dr. Markus Hofmann (PNW), Reinhard Boll (Président
SGVSH), Dr. Christian Kuhnt (Intendant SHMF), Dr. Matthias Danne
(DekaBank), Dr. Heike Kramer (DSGV) und Jens Grelle (LBS).

NAH DRAN

Soforthilfe
fiir ,SattMission“

2.500 Euro stellt der Verein ,,Provinzialer helfen* zur Verfiigung, um
dazu beizutragen, dass Bediirftige in Kiel weiterhin mit Essen versorgt
werden kdnnen. Das Geld ist fuir die sogenannte ,SattMission“ bestimmt.
Aufgrund der Corona-Krise haben bundesweit ca. 400 Tafeln ihre Ausgabe-
stellen bis auf Weiteres schlieRen miissen. Die dadurch entstehende Not
bei Menschen, die auf Lebensmittelhilfe angewiesen sind, méchte in Kiel
eine Kampagne der ,stadt.mission.mensch*lindern. Das Konzept sieht
vor, dass zwei Restaurants und eine Kantine regelmaRig mehrere hundert
Essen kochen, die portionsweise verpackt und ausgeliefert werden. Dafiir
werden Spenden benétigt. ,,Unser Verein unterstiitzt seit vielen Jahren
die Arbeit der Tafeln. Deshalb finden wir es wichtig, in der aktuellen Krise
ebenfalls einen Beitrag zu leisten®, begriindet der Vorsitzende von
»Provinzialer helfen“im Norden, Heiko Heitmann, die Soforthilfe. B -wi-

120 Sekunden

... um zu iiberleben | Was ist eigentlich in einem Brandfall

genau zu tun und wie kann ich mich am besten schiitzen? Mit
diesen Fragen beschéftigten sich im Rahmen des deutschland-
weiten Schiillerwettbewerbs ,,120 Sekunden, um zu tiberleben*
viele Schiilerinnen und Schiiler. Unter den teilnehmenden Schulen
war auch das Werner-von-Siemens-Gymnasium in Gronau. Nach
einer 6ffentlichen Abstimmung fir die jeweiligen Projekte landete
die Schule auf dem dritten Platz. Die Schiilerinnen und Schiiler
erarbeiteten in einer eigens fiir diesen Wettbewerb gegriindeten
Feuerwehr-AG ein Projekt, welches sich insbesondere an Kindergar-
tenkinder und Senioren richtet. Diese Gruppen sind im Brandfall
besonders gefdhrdet, denn Kindergartenkinder verstecken sich oft
vor Angst im Zimmer, Senioren kdnnen sich oft nur schwer alleine
aus der Gefahr befreien. Mit Videos im Kindergarten und Umfra-
gen auf den StraRen leisteten die Schiilerinnen und Schiiler einen
wichtigen Beitrag zur Aufklarung, was im Brandfall zu tun ist.
Neben der Urkunde und einem Preisgeld von 500 Euro besonders
erfreulich: Es hat bereits ein weiterer Kindergarten angefragt, ob
die Schiilergruppe auch dort mit ihren eigens gedrehten Videos
Aufklarungsarbeit leisten kann. B -Im- FOTO Annica Scheper
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Fusion mit der
Provinzial Rheinland

Ende Médrz haben die Aufsichtsrdte der Provinzial NordWest und die Gewdhrtrager
der Provinzial Rheinland der Unterzeichnung der Rahmenvereinbarung zur Fusion
zugestimmt. Damit haben alle Gremien den Weg fiir weitere aufsichtsbehordliche
Genehmigungsverfahren freigemacht. Nach erfolgter Freigabe durch die Behérden
soll die Fusion mit Riickwirkung zum 1. Januar 2020 umgesetzt werden.
Jorg Brokkotter sprach dazu mit Konzernchef Dr. Wolfgang Breuer.

INTERVIEW J6rg Brokkatter FOTO Thomas Klerx

aslange wdhrt... | Dr. Wolfgang Breuer:... ein gutes
WSprichwort. Ja, nachdem alle Gremien unserer An-

teilseigner der Rahmenvereinbarung zur grundsétz-
lichen Bewertung, zum Fusion- und Standortkonzept und dem
komplexen Vertragswerk zugestimmt haben, ist der Weg frei
fur die nachsten Schritte, in denen die Details zu verabschieden
sein werden, ebenso wie eine Reihe von Genehmigungsver-
fahren, die durch die Versicherungsaufsicht, Kartellbehérden,
Finanzbeho6rden etc. zu durchlaufen sein werden. Aber der
sogenannte ,Point of no return“ ist genommen. Jetzt missen
wir alles daransetzen, dass es eben wie das Sprichwort sagt,
nicht nur einlanger Prozess war, sondern eine gute Sache wird.
Das ist das Wichtigste. Jetzt geht die Arbeit fiir uns so richtig
los. Aber Arbeit, die gestaltet und die wir gut kénnen. Wir
werden viele beteiligen.

Die Fusionspriifung hat sich ja wirklich extrem lange hinge-
zogen ... | Dr. Wolfgang Breuer: Das stimmt und dass wir uns
dasinsgesamt schneller gewiinscht hatten, ist ja kein Geheim-
nis. Der Priifungsprozess hat sich hingezogen und war sehr,
sehr arbeitsintensiv. Viele Steine sind aus dem Weg gerdumt
worden. Klasse Mannschaftsleistung, fiir viele direkt am Prozess
Beteiligte war dies mit extremen Arbeitsbelastungen verbun-
den. Aber noch stolzer binich, dass gleichzeitig unser Geschéft
richtig gut gelaufen ist. Darauf kommt es an, eine Fusionspri-
fung ist kein Selbstzweck. Wir durfen nie unsere Kundinnen
und Kunden aus dem Blick verlieren. Hier haben noch viel mehr
Beteiligte super gearbeitet. Es wird mit dem Zusammengehen
mit der Provinzial in Dusseldorf ein Versicherer mit einer
Beitragseinnahme von mehr als sechs Mrd. Euro entstehen,
derin den Top 10 im deutschen Versicherungsmarkt mitspielt.
Es wird im Marktvergleich ein ganz sicher sehr stabiler und

vor allem attraktiver und langfristig sicherer Arbeitgeber ent-
stehen. Vor allem haben wir Ruhe - wir kdnnen nicht mehr
privatisiert werden. In der Schaden-/Unfallversicherung und
in der Lebensversicherung werden wir der gréRte Offentliche
Versicherer sein. Das ist gut, weil es sicherstellt, dass auch bei
weiteren Konsolidierungen im Offentlichen Lager unser Zent-
rum immer im Westen und Norden liegen wird — darauf kommt
es mir an. Und es wird ein sehr, sehr starker Produktgeber fir
unsere Vertriebspartner sein. Wie gesagt, wir durfen nie den
Markt aus dem Blick verlieren.

Und an Herausforderungen mangelt es nun wahrlich nicht. |
Dr. Wolfgang Breuer: Denken Sie alleine an die Herausforde-
rungen durch die Digitalisierung, an die hohen Investitionen
jetzt und in den kommenden Jahren. Hier kénnen wir kiinftig
die Kréfte weiter biindeln und zusammen weitere digitale Neu-
erungen einfiihren, die wir allein nicht schaffen konnten. Aber
neben diesen Themen macht mir-neben der Corona-Krise mit
ihren riesigen Herausforderungen sowohl gesundheitlich als
auch wirtschaftlich und das alles nach wie vor mit ungewissem
Ausgang - die dramatische Lage an den Kapitalmérkten schon
Sorgen. Aber auch hier sind wir gemeinsam viel besser in der
Lage diese Themen abzufedern.

Und wie geht’s jetzt in diesem Jahr beim Thema Fusion
weiter? | Dr. Wolfgang Breuer: Wir werden die Konzepte jetzt
zligig konkretisieren, wenn es so weit ist, gute Change-
Management Prozesse aufsetzen und alle Kolleginnen und
Kollegen — so wie bisher — sehr umfangreich tber die verein-
barten Schritte informieren. Ich freue mich auf die Umsetzung
und sehe fiir die ,,neue” Provinzial sehr gute Chancen fiir eine
erfolgreiche gemeinsame Zukunft in der Assekuranz. m
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»Es wird im Marktvergleich ein
ganz sicher sehr stabiler und vor
allem attraktiver und langfristig

sicherer Arbeitgeber entstehen.*
[Dr. Wolfgang Breuer]
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ie Provinzial NordWest hat bereits Ende Februar ange-

fangen, wichtige MaRnahmen zu ergreifen. Von Anfang

an stand dabei der Schutz von Mitarbeitenden, Ver-
triebspartnern und Kunden an oberster Stelle. Auch in der
aktuellen Situation wollen wir fiir unsere Kunden da sein und
den téglichen Geschéftsbetrieb sicherstellen. Dank eines her-
vorragenden Einsatzes der IT wurde friith begonnen, einen
Grof3teil der Mitarbeitenden ins Homeoffice auszulagern. Sie
wurden schnell mit zusatzlicher Hardware ausgestattet, so
dass sie mobil von zu Hause arbeiten kdnnen. Der Geschfts-
betrieb wurde fortgefiihrt und gleichzeitig die Ansteckungs-
gefahr im Unternehmen reduziert. Den Agenturen wurden
zusatzlich SMS Token fiir ein flexibles Arbeiten zur Verfligung
gestellt. Fur Mitarbeitende, deren Anwesenheit aus betriebli-
chen Griinden an den Direktionsstandorten weiter erforderlich
ist, wurde die Arbeitssituation auf die aktuellen Erfordernisse
umgestellt. Die Betriebsrestaurants wurden geschlossen; die
weiter in den Direktionen arbeitenden Kolleginnen und Kolle-
gen werden mit Lunchpaketen versorgt.

Unter Leitung des Notfallmanagers Dr. Thomas Nieméller
wurde friihzeitig ein Ubergreifender Krisenstab mit den Haupt-
abteilungsleitern der Bereiche Personal, Verwaltung, IT-Be-
trieb, Kapitalanlage, Risikomanagement, Recht und Konzern-
kommunikation sowie Vertretern des Betriebsrats gegriindet.

Der Krisenstab tauscht sich zur aktuellen Lage aus, erarbeitet
verbindliche Regelungen fiir den Innen- und AuRendienst und
trifft schnelle Entscheidungen. Dariiber hinaus wurden drei de-
zentrale Lagezentren fiir die Bereiche Personal/Verwaltung,
Betrieb/Post und Vertrieb etabliert. Sie analysieren die Aus-
wirkungen fiir die einzelnen Bereiche, entwickeln Lésungskon-
zepte und berichten an den Krisenstab. Uber das Provinzial
Informationsportal (PiP) werden in téglichen Updates Mitarbei-
tende und Vertriebspartner empfangergerecht tiber wichtige
Entwicklungen, Entscheidungen und Anpassungen informiert.
Auch fiir den AuRendienst wurden umfassende Mal3nah-
men erarbeitet. In Zeiten des Shutdowns konnen keine persén-
lichen Kundenkontakte und Beratungen stattfinden; jetzt sind
digitale Wege und Kontakte besonders wichtig. Die Vertriebs-
bereiche stellen den Agenturen umfassendes Informations-
material sowohl fiir den internen als auch externen Gebrauch
zur Verfligung: Mithilfe von Vertriebsimpulsen, Kundenan-
schreiben und zum Beispiel Material fiir Social Media-Postings
unterstitzt der Konzern die Agenturen dabei, den Kunden zu
zeigen, dass wir auch in Krisenzeiten fiir sie da sind. So bieten
wir zum Beispiel Kunden, die Corona bedingt in finanzielle
Schwierigkeiten geraten, unterschiedliche Lésungen an, ihren
Versicherungsschutz aufrecht zu erhalten. ¥
(weiter geht's auf Seite 12)



Marlis Stagat

Bezirkskommissarin
Bad-Segeberg-Land

Seit dem 18. Marz erfiillen meine
Mitarbeiter aus dem Homeoffice
die Kundenwiinsche. AuRerdem
stellen wir soziale Kontakte
insbesondere zu unseren &l-
teren Kunden her. Wir bieten
Hilfe weit Uber Versicherungen
hinaus. Teammeetings finden
als Zoomcall oder im Webinar-
raum statt. Zusatzlich organi-
siere ich in Kooperation mit
dem Unternehmerverein ,Wir
fur Segeberg“ Webinare, zum
Beispiel mit Susann DreRler
von der Investitionsbank-SH
und Dieter Koep von der Koep
Steuerberatungsgesellschaft
oder auch mit der Arbeits-
agentur zum Thema Kurzar-
beitergeld.

Es ist groRartig, wie effektiv
virtuelle Veranstaltungen sein
kénnen. Eine gute Moglichkeit
auch fir die Kundenberatung.
Wir werden jetzt zusétzlich noch
die Aktion ,Baum statt Brief*
pushen.“®

+Aufgrund der Corona-Krise haben sich

die Aufgaben in meiner Abteilung deutlich
verschoben. Aktuell setzen wir uns damit
auseinander, mit welchen Impulsen, In-
formationen und Ideen wir die Agenturen
in dieser Pandemie-Zeit beztiglich ihrer
Vertriebsarbeit unterstiitzen kénnen. Dazu
stimmen sich auch alle Fiihrungskrafte der
Hauptabteilung Vertriebsmanagement
AusschlieBlichkeit in taglichen Telefon-
konferenzen mit Herrn Dr. Gerdes ab, um
Ideen fur entsprechende MaRnahmen zu
entwickeln. Diese flieRen direkt nach der
Ausgestaltung in die taglich aktualisier-
ten PiP Updates fiir die Agenturen ein.
Dabei arbeiten die Mitarbeiter der Haupt-
abteilung Hand in Hand, um mdoglichst
konkrete und praxisorientierte Vorschlage
und MaBnahmen an die Rampe zu stellen.
Um die Praxisrelevanz zu gewahrleisten,
stehen wir dabei in kontinuierlichem
Austausch mit den Agenturen und greifen
aktuelle Best Practice-Ansdtze auf. Als sehr
positiv empfinde ich in dieser Situation auch
die ressortiibergreifende enge Zusammen-
arbeit. So arbeiten aktuell Mitarbeiter
unserer Hauptabteilung, gemeinsam mit
Kollegen der IT, an dem kurzfristigen Roll-
out einer Software, die zur Videoberatung
durch die Agenturen des AO Vertriebes ge-
nutzt werden kann. Ich selbst stimme mich
aktuell mit meinen Mitarbeitern in Nord und
West ausschlieRlich tiber Telefon- und Web-
konferenzen ab, um anstehende Aufgaben
zu besprechen. Neben allen Herausforde-
rungen nehme ich durch die gegenwartige
Situation eine positive Einstellung gegen-
tiber digitalen Kommunikationsmdoglichkei-
ten wahr. Durch die Alternativlosigkeit steigt
gleichzeitig die Akzeptanz bei allen Betei-
ligten. So haben wir zum Beispiel bereits
Ende Méarz in Zusammenarbeit mit Kollegen
des angestellten AuBendienstes konzern-
weit die Auswahlverfahren fir Azubis des
AO Vertriebes auf reine Online-Verfahren
per Videokonferenz umgestellt und dabei
positive Feedbacks bei Bewerbern und
Agenturinhabern sammeln kénnen.“

Maike Krack

Dokumentenmanagement 3
in Kiel

In unserer Abteilung arbeiten
von 13 Kolleginnen und
Kollegen bis auf eine Kollegin
alle weiterhin in der Haupt-
verwaltung und gehen ihren
Aufgaben nach. So sichern wir
die gewohnten Servicelevel.
Die Kollegin im Homeoffice
kiimmert sich wegen der
SchulschlieBung neben der
Arbeit um die Kinderbetreuung
und tibernimmt zum Beispiel
Rechercheaufgaben fiir den
Postversand, das heiBt fehler-
hafte Angaben werden korri-
giert. Den Arbeitstag gestalte
ich kaum anders als in der

Zeit vor Corona. Natdirlich
merkt man, dass es in unserer
Hauptverwaltung viel ruhiger
und leerer ist. Wir sind inner-
halb der regulédren Zeiten
erreichbar. Bei uns gehtimmer
noch die Post ab. Wir halten
zusammen nach dem Motto
,Einer fiir alle, alle fiir einen‘.“ ®

11
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»Wir haben den Kundenverkehr und die AuRentermine voriiberge-
hend komplett eingestellt. Wir haben einen Plan erstellt, wie wir
unsere Kundinnen und Kunden weiter kompetent beraten und
betreuen kénnen. Die Geschéftsstelle ist zu den gewohnten Off-
nungszeiten telefonisch erreichbar und wird von einem von uns
abwechselnd besetzt. Die anderen unterstiitzen dann von zu
Hause aus. Wir beraten per Telefon oder E-Mail. Erfreulich ist, dass
viele unserer Kunden digital unterwegs sind und uns ihr Vertrauen
schenken, obwohl wir unsere Geschéftsstelle erst im Februar
ibernommen haben.

Auch bei der Arbeit im Homeoffice ist eine feste Arbeitszeit
wichtig, um diszipliniert und strukturiert arbeiten zu kénnen.
Jeder hat sich seinen festen Arbeitsplatz organisiert. Dazu gehort
fur uns auch, sich jeden Morgen angemessen zu kleiden, das hilft,
den Arbeitsmodus einzulegen und sich zu fokussieren. Dabei
erstellt jeder eine To Do-Liste, um seine Arbeit am Ende des Tages
zu messen. Das Team steht in regelmé&Rigem Kontakt Giber Telefon
oder WhatsApp. Unsere Kunden kénnen uns per Telefon, E-Mail,
WhatsApp, Social Media und auf Wunsch auch per Videoberatung
erreichen. Dazu bekommen wir ausschlieBlich positives Feedback.

In der aktuellen Krise ist es uns wichtig, positiv zu denken und nach
vorne zu blicken. Wir wachsen als neues Team zusammen, stehen
diese fiir uns alle neue Situation gemeinsam durch und entwickeln
neue Starken. Unser Motto lautet: Jede Krise hat immer drei Dinge,
1. Ein Ablaufdatum, 2. Eine Losung, 3. Eine Lehre fiir Dein Leben.“

Andreas Lindenthal
Service und Qualitatsmanagement Kiel

»,Meine Frau und ich haben mit den Kindern einen
Coronaplan gemalt. Da halten wir fest, was wann
von wem am Tag zu erledigen ist. Wichtig ist mir,
dass ich mir einige meiner Routinen bewahre und
ggf. Alternativen suche. Das klingt trivial, fangt
jedoch schon mit dem Wegfall der Radtour zur
Provinzial an. Insgesamt arbeite ich gern zuhause.
Ich habe das Gefiihl, konzentrierter und effektiver zu
sein, kann flexibel meinen Tagesablauf bestimmen
und spontan etwas erledigen oder einkaufen. Die
sozialen Kontakte vermisse ich bisher nicht, weil

ich durch Video-, Webkonferenzen und Telefonie nie
das Gefuihl habe, allein zu arbeiten. Es ist herrlich
erfrischend, wenn mal ein Kind, Lebensgefdhrte
oder ein verwirrtes Haustier im Hintergrund einer
laufenden Videokonferenz herumhuscht.

Ich bin wie im Biiro Uber die {iblichen Kandle
erreichbar. Die Technik funktioniert. Die Abstim-
mung in unserem Team ist hervorragend. Den
Luxus einer Caféteria und einer Kantine lerne

ich jetzt allerdings erst richtig zu schétzen. Da
meine Frau und ich berufstatig sind, ist die groRte
Herausforderung nach der SchlieRung der Kinder-
gdrten die Betreuung unserer Tochter. Sie verstehen
noch nicht, warum sie ihre Freunde sowie Oma und
Opa gerade nicht treffen konnen.“ ®



Sarah Meschkat

Auszubildende
im Bereich Konzerneinkauf

»Eigentlich wéare meine Abschlusspri-
fung am 29. April gewesen. Aufgrund
der aktuellen Situation wurde sie auf
Mitte Juni verschoben. Im ersten Mo-
ment war ich echt traurig. Wir waren
schon mitten in der Vorbereitungszeit.
Mittlerweile denke ich aber, dass man
einfach das Beste daraus machen sollte.
So habe ich immerhin noch mehr Zeit
zum Lernen.;-)

Ich bin froh, dass uns die Personalab-
teilung schnell informiert hat, wie es
mit dem Arbeiten im Homeoffice ist
und wie die Zeiterfassung erfolgt.
Auch in Bezug auf die Abschlussprii-
fung werden wir sehr gut unterstiitzt.
Wir diirfen zum Beispiel einen Tag pro
Woche komplett fiir die Schule nutzen.
Von unseren Lehrerinnen und Lehrern
bekommen wir tiber die Lernplattform
moodle regelmédRig Aufgaben, die wir
erledigen und auch abgeben miissen.

Ich arbeite aktuell zum groRten Teil

im Homeoffice und versuche meinen
Arbeitsalltag genauso zu gestalten wie
sonst auch. Jeden Morgen mache ich
mir eine To-Do Liste, mit dem, was ich
den Tag tiber zu tun habe. Das arbeite
ich dann Schritt fiir Schritt ab. Zwischen-
durch kommen dann spontan auch
immer mal wieder neue Themen hinzu.
Daich bereits feste Aufgaben habe,
kann ich diese auch gut von zu Hause
aus Ubernehmen. Fur die Aufgaben, die
ich nichtim Homeoffice erledigen kann,
bin ich jeden Dienstag und Donnerstag
ein paar Stunden im Haus. Mit meinen
beiden Ausbildern Rainer ERling und
Christian Vollmer bin ich weiter gutin
Kontakt, zur Zeit verstarkt telefonisch
oder per Chat. Mein Motto: #Stayathome
und gesund bleiben!“:-) ®

,Wir haben fiir den Publikumsverkehr seit
Mitte Marz bis auf Weiteres geschlossen —
zum Schutz meiner Mitarbeiterinnen und
ihrer Familien, aber natiirlich auch unserer
Kunden. Wir informieren mit Hinweis-
schildern und auf unserer Homepage,
was bislang sehr wertschatzend aufge-
nommen wurde. Vormittags bin ich mit
unserer Azubine Yulia Sabrizyanova und
meiner Mitarbeiterin Selda Ozel in der
Agentur, nachmittags kommen dann
Christian Marin und Jannick Boldt.

Die Kunden erreichen uns per Mail und
Fax, tiber Festnetz, mobil oder Agentur-
WhatsApp, Facetime, WhatsApp oder
Skype. AuBendienstbesuche finden zum
gegenseitigen Schutz gerade nicht mehr
statt. Wir haben jedoch zwei Leitungs-
wasserschaden — unter Wahrung des Min-
destabstandes - vor Ort aufgenommen.
Unsere Kunden konnten sie ,altersbedingt
nicht alleine aufgeben. Ich fiihre viele Ge-
sprache (telefonisch oder Videotelefonie)
mit Selbststandigen, um ihre Situation

zu erfragen und Hilfe anzubieten. Diese
Hilfe kann versicherungstechnisch oder
im Rahmen meines personlichen Netz-
werkes sein. Vertrieb findet telefonisch
oder per Videotelefonie statt. Wir nutzen
die Zeit auch, um liegengebliebene The-
men nach vorne zu bringen.

Wir diirfen nicht vergessen, dass Menschen
Leid erleben und wir viele Opfer der Pande-

mie haben. Daher bin ich gliicklich, dass
in meinem kleinen ,Mikrokosmos* alle ge-
sund sind und arbeiten kénnen und wir
,noch(!)* keine Liquiditatsprobleme haben.
Ich empfinde die Situation als ,Zwangs-
entschleunigung®, ich kann mehr Zeit

mit meiner Familie verbringen als im
letzten Jahr. #stayathome ist fir alle
wichtig und richtig. Vielleicht wird die Welt
nach ,,Corona*“ solidarischer, familidrer,
regionaler und vielleicht besinnen wir uns
wieder auf das Wesentliche ...“

Dr. Gyde Autzen

Abteilungsleiterin IT/ITK Kommuni-
kation, IT/ITK Leben Klassik Kiel

nen eben als Web- oder Telefonkon-
ferenz. Es bleibt dabei auch Raum
fur einen Erfahrungsaustausch
beziiglich der neuen Situation oder
ein paar personliche Worte. Das
finde ich sehr wichtig. Fiir meine
Kolleg*innen bin ich telefonisch
sowie per Mail oder Chat erreichbar.
Das funktioniert sehr gut.

Ich glaube, die Krise zeigt uns, wie
viel im Homeoffice méglich ist und
dass wir als Konzern da schon sehr
gut aufgestellt sind. Insofern hoffe
ich, dass wir trotz der ernsten Lage
bei uns und in der ganzen Welt auch
positive Erfahrungen mitnehmen
kdnnen. Fiirs erste wiinsche ich
allen: Bleiben Sie, bleibt gesund!“ ®

Auch wihrend der Corona-Pan-
demie ist der Provinzial NordWest
Konzern fiir seine Kunden da.

©Eisenhans-Adobe Stock/Strandperle
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Unterstiitzung in der Krise

Die Corona-Pandemie trifft viele Menschen sehr hart. Der Provinzial NordWest Konzern hat daher
mit der Westfdlischen Provinzial, der Provinzial Nord Brandkasse und der Hamburger Feuerkasse ein
umfassendes Hilfspaket aufgelegt. Ziel ist es, den Kunden in der Krise entgegenzukommen.

lle Kundinnen und Kunden, die eine aktuelle Haus-
A ratversicherung abgeschlossen haben, erhalten den

bislang als Baustein optional versicherbaren Internet-
schutz ohne Zusatzkosten mit dazu. So sind sie zuhause und
unterwegs jederzeit optimal abgesichert. Der Einschluss gilt
zunéachst bis Ende Juni.

Auch viele Pendler arbeiten momentan aus dem Home-
office. Aus diesem Grund kann die vertraglich vereinbarte Ki-
lometerleistung uUberprift und gegebenenfalls herabgesetzt
werden, um so den Versicherungsbeitrag zu senken. Das gilt
fur alle bei der Provinzial versicherten Fahrzeuge, unabhéangig,

ob es sich um einen Erst- oder Zweitwagen handelt. Dartiber
hinaus kdnnen bei der Provinzial oder Feuerkasse versicherte
und zurzeit nicht genutzte Zweitwagen auf Kundenwunsch
unbiirokratisch auf eine beitragsfreie Ruheversicherung um-
gestellt werden.

Kunden, die eine Unfallversicherung mit Krankenhaus-
tagegeld besitzen, erhalten dieses zudem ab sofort auch bei
einer COVID-19-Behandlung im Krankenhaus, obwohl diese
Leistung in den Versicherungsbedingungen nicht vorgesehen
ist. ,Die MaBnahmen werden laufend angepasst und da, wo
es notwendig ist, erweitert”, erldutert Vertriebsvorstand
Dr. Markus Hofmann. ,,Und auch fiir Versicherte, die kurzfristig
in Zahlungsschwierigkeiten geraten, bieten wir zahlreiche
individuelle Lésungen. Hierzu gehdren unter anderem Még-
lichkeiten zur Beitragsstundung oder eine voriibergehende
Anderung des Versicherungsumfangs.“ m

»Als Versicherer mit starken regionalen Wurzeln und einem
weit verzweigten Netz an Vertriebspartnern vor Ort ist es uns
wichtig, dass wir unseren Kunden schnell und unbiirokra-
tisch helfen kénnen. Daher haben wir MaBnahmen ergriffen,
von denen wir glauben, dass sie in der jetzigen Zeit einen
optimalen Mehrwert fiir unsere Kunden bieten.”

[Dr. Markus Hofmann | Vertriebsvorstand]
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»Ein Anruf bei
der Versicherung,
dann war die Sache

gegessen. Mein Auto

war einen halben Tag

weg. Es war wirklich
nur ein Anruf.”

»Mein Berater
hatte mich aufklaren

konnen, ich weiB bis heute
nicht, ob ein Leihwagen
mitdrin gewesen wire."

Autoschdden - Regulierung aus Kundenperspektive | Rund 2,7 Millionen gemeldete Verkehrsunfdlle
gab es im vergangenen Jahr, die meisten davon Autounfalle. Wie reagieren Menschen in einer solchen
Situation? Was ist ihnen wichtig und was empfinden sie dann als exzellenten Service? Diesen Fragen

sind Projektleiterin Claudia Peters und ihr Team im Projekt ,Neugestaltung Kasko Kundenreisen“ zum
Thema , Ich habe einen Schaden an meinem Auto“ nachgegangen. Ziel: zufriedenere Kunden, starkere

Kundenbindung und verbesserte Arbeitsprozesse.

entral fur unser Projekt waren die sogenannten Fokus-

gruppeninterviews von Menschen, die kiirzlich einen

Kaskoschaden hatten®, berichtet Claudia Peters, Pro-
jekt- und Abteilungsleiterin fiir das Kraftfahrt Schadenmana-
gement. In den Fokusgruppen befanden sich sowohl Kunden
der Provinzial als auch von anderen Versicherern, jeweils im
Alter zwischen Anfang 20 und Ende 50. Befragt von externen
Experten, schilderten sie ihre Erfahrungen mit der Regulie-
rung ihres Autoschadens unter besonderer Berlicksichtigung
ihrer positiven und negativen Erfahrungen sowie ihrer Vor-
stellungen, was fiir sie ein exzellenter Service ist (s. Abb. o).

Kundenerfahrungen live erleben als stille Beobachter |
Hinzu kam, dass Kolleginnen und Kollegen aus verschiedenen
Fachbereichen als sogenannte stille Beobachter bei diesen
Interviews live dabei waren — mit Einwilligung der Teilnehmer,
aber von einem anderen Raum aus durch eine Scheibe. ,Ein
sehr nahes und eindriickliches Erlebnis*, erinnert sich Peters
an diese frithe Projektphase. ,Die meisten von uns kennen
unsere Kunden sonst vornehmlich tbers Telefon oder aus
schriftlichen Riickmeldungen.

Personliche Betreuung bei Unfallmeldung | Eindruck
machten auch die Antworten der Teilnehmer der Fokusgrup- ¥
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Gefiihrter Prozess

Alle 5
MaBBnahmen
ergdnzen
sich

Kommunikations-
weg digital

peninterviews. Sie fiihrten zu wichtigen Erkenntnissen: ,Un-
sere anfangliche These, dass in Zeiten zunehmender Digitali-
sierung immer mehr und vor allem die jingeren Kundinnen
und Kunden ihre Kfz-Schaden online oder per App melden
wollen, mussten wir revidieren“, sagt Peters. ,Bei Fahrzeug-
schdden scheint das trotz unterschiedlicher Lebensphasen
nicht der Fall zu sein. Fast ausnahmslos wiinschten sich alle
einen personlichen Kontakt direkt nach dem Unfall. Diese
Eindeutigkeit im Wunsch nach personlicher Betreuung hat
uns ein Stick weit Gberrascht. Sie war aber gleichzeitig auch
ein wichtiges Ergebnis fiir unser weiteres Vorgehen*, erzdhlt
die Projektleiterin.

Digitale Angebote in weiterer Bearbeitung | Doch nichts-
destotrotz wiinschten sich die Kunden auch schnelle Kommu-

KUNDENWISSEN - GEWUSST WIE

Wer weil3, was Kunden wissen, kann verstehen, welche Beddirf-
nisse, Motive und Gefiihle sie in unterschiedlichen Situationen
zu einem bestimmten Verhalten antreiben. Das klassische Mit-
tel, dies herauszufinden, sind Kundenbefragungen. Durch die
Auswertungen konnen etwa Produktkonzepte, digitale Ange-
bote und Services sowie Kommunikationskonzepte - in Hin-
blick auf die Wiinsche der Kunden - auf ihre Tauglichkeit tiber-
pruft werden. Doch nicht jede Befragungsmethode eignet
sich fiir jede Fragestellung. Fachliche Unterstiitzung bietet die
Abteilung ,Kundenmanagement®. Zur ersten Orientierung hat
sie die ,Kundenwissen-Leitplanken“ neu entwickelt. Dariiber
hinaus berdt Kundenmanager Tobias Niewerth, der auch das
Projekt zur Kundenreise ,,Ich habe einen Schaden an meinem
Auto* aus Sicht des Marktforschers begleitet hat, projektbezo-
gen und in Detailfragen. ®

»Unsere neue Kundenreise wird sowohl

uns im Innen- und AuBBendienst fithren."

[Claudia Peters | Projekt- und Abteilungsleiterin
fur das Kraftfahrt Schadenmanagement]

nikations- und Nachverfolgungsmdéglichkeiten. ,Es ist daher
wichtig, unseren Kundinnen und Kunden sowohl einen digi-
talen als auch persoénlichen Service zu bieten — ganz so, wie
sie es wollen, je nach ihrer Lebenssituation und in den ver-
schiedenen Schritten der Schadenbearbeitung, berichtet
Peters weiter.

Fiinf MaBnahmen fiir eine bessere Kundenreise | Auf-
grund der Kunden- und Expertenbefragungen sowie der neu
entwickelten Kundenreise (s. Abb. u.) identifizierte das Projekt-
team fiinf MaBnahmen, die allesamt an einem optimalen Ser-
vice fur Kunden ausgerichtet sind: Sicherheit durch einen
gefiihrten Prozess bei der Meldung des Schadens, Empathie im
personlichen und telefonischen Kontakt und Klarheit im wei-
teren Vorgehen, eine Gesprachsbestatigung per E-Mail fiir Ver-

Eltern
anrufen

Unfall
passiert

machen

, Nina und Anna

SOLL-Kundenreise von Birgit

zu einer héheren Kundenzufriedenheit als
auch zu verbesserten Arbeitsprozessen bei
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bindlichkeit, schnelle Gewissheit auf digitalem Weg sowie ein
jederzeit abrufbares Status Tracking liber den Fortschritt der
Bearbeitung (s. Abb. 1.). ,Unsere neue Kundenreise®, dessen ist
Peters Uiberzeugt, ,wird sowohl zu einer h6heren Kundenzufrie-
denheit als auch zu verbesserten Arbeitsprozessen bei uns im
Innen- und AuBendienst fiihren.” Dariiber hinaus wiirden die
Projektergebnisse auch positive Effekte auf weitere Kfz-Scha-
denprozesse und Sparten haben. Nicht zuletzt seien sie mit
anderen laufenden Projekten aus dem Konzernprogramm

der PNW und der Weiterentwicklung des Kundenfeedback-
systems (KFBS) des Konzerns beschéftigten sowie der Ent-
wicklung eines Status Tracking per App aus dem Digitalisie-
rungsprogramm PNWneXt. Das sieht auch André Marotz,
Hauptabteilungsleiter fiir die Schadenbereiche Haftpflicht/Un-
fall/Kraftfahrt, so: ,Diese Erkenntnisse konnen wir fur zukiinfti-
ge Entwicklungen nutzen, wenn es etwa darum geht, kleinere
Kfz-Schaden zum Beispiel iiber eine automatische Bilderken-
nung innerhalb eines Tages fair und weitgehend unbiirokra-

tisch abschlieBend zu bearbeiten. m
TEXT Merle Zeigerer FOTOS Claudia Peters, Matthias Rethmann, Uwe Schulz

PNW Kunden-Perspektive, die sich etwa mit der Kundenkultur

»Die Kundenbefragungen waren auf jeden Fall ein zentrales Herzstiick. Die Befragten
waren erstaunlich offen, klar und authentisch in ihren Antworten. Dadurch war es

auch fir mich viel leichter, mich in sie hineinzuversetzen - ihre Motive und ihr Handeln
wédhrend und nach einem Autounfall zu verstehen. Mich personlich hat das total moti-
viert, unsere Services fiir unsere Kundinnen und Kunden noch besser zu machen.*“

[Sandra Blanke | Kundenmanagement]

»Ich fand meine Rolle als stiller Beobachter sehr interessant. Spannend war auch

zu erfahren, dass so gut wie keiner seinen Schaden ausschlieBlich digital abwickeln
wiirde, sondern dass sie sich einen persénlichen Kontakt wiinschen. Das ist uns
natiirlich nicht ganz neu, aber in der Deutlichkeit hat es mich schon iiberrascht.
Auch eine Nachverfolgung zum Beispiel, also ein Live Tracking der Schadenbear-
beitung war kein Muss — dennoch wiirden viele das ganz gut finden."

[Stephan Rohde |Kraftfahrt Schadenmanagement 4, LD Rostock]

Zentrale
anrufen zur
Schaden-
meldung

Abholung
Fahrzeug
zur Repara-

turin PWS Reparatur

in Werkstatt
(Abtretung,
Leihwagen)

Betreuer-
Schluss-

mitteilung

Abholung
Fahrzeug

Call fur
Feedback

Betreuer Werkstatt
anrufen zur [ I3

Schaden- Vertrauens
meldung aufsuchen

An diesen Schritten der Kundenreise setzen die fiinf
MaBnahmen fiir einen besseren Kundenservice an.
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DIE KAMPAGNE

Fiir jede Neu-Registrierung
im elektronischen Postfach
des Kundenportals spendet die
Provinzial einen Baum an die

Schutzgemeinschaft Deutscher Wald.

Die Initiative wurde von einem
Projektteam im Rahmen von PNWneXt
entwickelt. Sie wird in Kooperation
mit den Bereichen Konzerneinkauf,
Konzernkommunikation/Vorstands-
stab, Einfuhrungsmanagement
AO und Marketing umgesetzt.
Beteiligen kénnen sich alle
Kundinnen und Kunden
der Westfdlischen Provinzial
und der Provinzial Nord

Brandkasse.
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UNSER PARTNER

Die Schutzgemeinschaft
Deutscher Wald ist ein
Zusammenschluss
engagierter Waldschiitzer.

Sie setzt sich fiir eine natlirliche
Vielfaltin unseren Waldern
und eine umweltschonende

Ressourcen-Nutzung ein. Der
Naturschutzverband sieht sich als
»Anwalt der Walder“. Er macht sich

seit vielen Jahren fiir den Schutz
der Widlder und den Erhalt einer
intakten Umwelt stark.



TIEF
VERWURZELT

Als offentlicher Versicherer
sind wir seit Jahrhunderten tief
in der Region verwurzelt.

Mit der Aktion mochten wir

am mit unseren Kunden
Wiederaufforstung und
¢ Walder in

gemeins
aktiv zur
gestandspflege de
unserer Nachbarscha
Zusammen mit der Schutz-
gemeinschaft Deutscher
Wald werden pflanzaktionen
im Gesch'aftsgebiet der
Westf'é\ischen provinzial
und der Provinzial Nord
Brandkasse ctattfinden.
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Vivatar -
Unser digitaler
Schutzengel



unserem Partner, der Firma Bosch, entwickelte App namens
Vivatar fir schnelle Unterstlitzung. Vivatar ist damit so
etwas wie unser digitaler Schutzengel®, sagt Frank Bistrick,
Abteilungsleiter Privatkunden Komposit, der das Projekt
Vivatar zusammen mit Silvia Wiesmann (Vertriebskonzeption),
Jana Schnellenberg (Marketingunterstiitzung) und Frank
Gehring (Einfiilhrungs- und Informationsmanagement) vorbe-
reitet und an den Start gebracht hat. Das Prinzip dahinter:
Die App bietet die Mdglichkeit, eine virtuelle Begleitfunktion
insbesondere in schwierigen Situationen zu tbernehmen und
via GPS-Standortibertragung eine standige Verbindung zum
Beispiel mit Freunden oder der Familie herzustellen.
Zusatzlich zur App gibt es in der Premium Variante auch
die Funktion Vivatar Go. Dahinter verbirgt sich ein kleiner
Button, der als Notfallknopf oder auch ,Schutzengelknopf* die
Fernbedienung des Smartphones des Nutzers ibernimmt.
Uber eine Chatfunktion ist zudem eine direkte Kommunikation
maglich. Auch durch die Standortiibertragung per GPS bleibt
der auf dem Smartphone installierte digitale Schutzengel in
standigem Kontakt mit Personen oder der Personengruppe,
die bei der Installation der Vivatar-App als Begleiter definiert

In diesen und vielen anderen Notfédllen sorgt eine von

wurden. Zudem lasst sich ein zweiminitiger Gefahrencount-
own aktivieren. Wenn dieser nichtin dieser Zeit beendet wird,

d automatisch der Begleiter benachrichtigt. Mit dem Premi-
ervice kann ebenfalls ein Notfallpass mit allen wichtigen
ationen wie Blutgruppe, Vorerkrankungen oder Kontakt-
hinterlegt werden.
ituationen wird man mit dem Vivatar-Emergency
1den. Die Mitarbeiter sind rund um die

DIGITALISIERUNG

Frank Bistrick | Abteilungsleiter Privatkunden Komposit

Aber auch in vielen Situationen im Dialog kann Vivatar helfen,
wenn es zum Beispiel um den Weg zum néachsten Taxistand, zu
einer sicheren Hotellobby oder einer gedffneten Apotheke
geht", erldutert Frank Bistrick. In die App integriert wurde dar-
tiber hinaus auch Vivatar drive, ein Produkt zur automatischen
Unfallerkennung zum Nachristen fiir das Auto.

Echter Mehrwert fiir Kunden | Als gute Moglichkeit, das
Thema Vivatar bei den Kunden zu platzieren, bieten sich Bera-
tungsgesprache zum Thema Unfallversicherung an. ,In unse-
rer Testphase, in die auch unsere Vertriebspartner aus den
Agenturen eingebunden waren, hat sich diese Einschatzung
bestatigt”, berichtet Frank Bistrick. Agenturinhaber kénnen
Vivatar Gutscheine und Vivatar Go (Button) bestellen. Mit je-
der Bestellung erhalten sie maximal funf Vivatar Go-Buttons
und fiinf Gutscheine mit je einem Hauptcode und sogenann-
ten Zusatz-Codes fir Mitglieder der Familie. So ist fur alle
Mitglieder einer Familie der Premium Service ein Jahr lang
kostenfrei. Danach lauft der Service aus oder der Kunde kann
auf eigene Kosten das Angebot verldngern.

Die bisherigen Erfahrungen sind vielversprechend. So
freut sich Rebecca Thamm, Geschéftsstellenleiterin in Gel-
senkirchen, Uber ein positives Feedback ihrer Kunden. ,Die
meisten zeigten sich bislang sehr interessiert. Wir bieten
einen Service, den man so nicht von uns erwartet hat. Als
Unfallversicherer agieren wir ansonsten ja erst, wenn bereits
etwas geschehen ist. Hier sind wir bereits in dem Moment
prasent, wenn der Kunde ein akutes Problem hat — und ver-
mitteln dartiber hinaus ein Gefiihl der Sicherheit.*

Skeptische Stimmen seien die absolute Ausnahme ge-
wesen und bezogen sich auf Bedenken hinsichtlich des Da-
tenschutzes. Dieser sei hinlédnglich gewahrt, beruhigt Frank
Bistrick: ,Uns ist dieses Thema sehr wichtig. Ubertragen wer-
den Daten nur im Notfall, und auch dann lediglich solche, die
fir eine zielgerichtete Einsatzkoordination notwendig sind,
zum Beispiel zur Unfallschwere und zum Standort.“ m

TEXT Heiko Wischer FOTOS Bosch (1.), Provinzial (0.)

Weitere Infos rund um das

Thema Vivatar finden Sie auf den
Webseiten der Provinzial und der
Hamburger Feuerkasse sowie in PiP.
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Apato

startet durch

Der Provinzial NordWest Konzern hat ein neues
Start-up ins Leben gerufen: die Apato GmbH. Das
Minsteraner Unternehmen, als hundertprozentige
Tochter Ende Februar 2020 gegriindet, hat es sich

zur Aufgabe gemacht, Dienstleistungen rund um die
Immobilie zu entwickeln und zu betreiben. Die Verein-
fachung der Vermietung ist der erste Fokus und funk-
tioniert natiirlich digital. Dabei bedient Apato beide
Zielgruppen des Themas: Fiir Mietinteressenten gibt
es den digitalen Mieterpass, fiir Vermieter ein schlankes
Bewerbermanagement. Ziel ist es, den passenden
Mieter zu seiner Wunschimmobilie zu bringen und
den Vermieter zu seinem Wunschmieter.

TEXT Magdalena Edich

© by-studio - Fotolia
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Apato

Willkommen zuhause

nternehmensgriindung als spannende Konzernent-

wicklung | Das Wort Apato kommt aus dem Japanischen

und bedeutet ,Das Apartment”. Ein Ort, genauer gesagt
ein Zuhause, das Sicherheit und Vertrauen bietet. Davon hat
sich das Projektteam inspirieren lassen. ,Wir alle kennen den
oft herausfordernden und zeitintensiven Weg zur richtigen
Bleibe. Gleichzeitig wissen wir verliehenes Eigentum gerne in
guten Handen. Mit Apato werden wir beiden Seiten gerecht
und machen komplexe Prozesse einfach und effektiv, erklart
der Provinzial Projektleiter Christopher Schulze Wintzler. ,Die
Provinzial ist Marktfiihrer im Versicherungsgeschaft der Woh-
nungswirtschaft. Von daher ist es naheliegend, in diesem Feld
nach weiterfiihrenden Ideen und auch versicherungsfremden
Ansédtzen zu suchen®, beschreibt Jens Wunderlich, Abteilungs-
leiter des Bereichs Wohnungs-/Immobilienwirtschaft und Mit-
initiator, den Antritt von Apato. Der Service ,rund ums Woh-
nen“ ermoglicht eine spannende Entwicklung im Konzern —
immer mit dem Ziel, das Kerngeschift der Provinzial zu unter-
stlitzen, zum Beispiel beim Ausbau der Kundenbasis, und sich
dariiber hinaus am Markt zu differenzieren.

Digitale Schnittstelle zwischen Vermieter und Mieter |
Mit der Online-Plattform apato.de entsteht ein Service, der
Sicherheit und Vertrauen rund um den Miet- und Vermietungs-
prozess schafft. Fiir Mietinteressenten gibt es zum Beispiel
den kostenlosen Mieterpass. Dies ist eine digitale Selbst-
auskunft, die die Chancen im Bewerbungsprozess erhéht. In
einem zusammen mit Immobilienverwaltern entwickelten
Formular gibt der Wohninteressent mietrelevante Daten an.
Diese Infos sind digital gespeichert, jederzeit anpassbar,
mehrmals nutzbar und kénnen ausgedruckt zum Besichti-
gungstermin mitgenommen oder online mit dem Vermieter
geteilt werden. Der Empfanger erhédlt aussagekréftige und ge-
blindelte Bewerbungsunterlagen. Naturlich steht der Daten-
schutz dabei ganz weit oben.

Fur Immobilienverwalter und Eigentiimer ist der Apato-
Manager eine kostenpflichtige Plattform, Giber die Bewerber
koordiniert werden konnen. Besichtigungstermine planen,
Selbstauskiinfte anfordern und Zu- oder Absagen verschicken —
so kommt der Mieter-Vermieter-Fit schnell zustande. AuRer-
dem unterstiitzen Tools die Immobilienverwaltung, wie bei-
spielsweise die Erstellung von Exposés oder die Einstellung
der Wohnungsanzeige in verschiedene Wohnungsportale.

Der Anfang ist geschafft und die Zukunftsvision steht |
Der Go-Live des digitalen Mieterpasses erfolgt im zweiten
Quartal. In den nachsten Monaten werden Erfahrungswerte
anhand eines Markttests zeigen, an welchen Stellen der Pro-
zess noch verbessert werden kann. Zum Launch des Service fiir
Vermieter arbeitet Apato im Pilotbetrieb mit einer Handvoll
ausgewahlter Verwalter zusammen, um auch hier den Start
gut zu begleiten und schnell anpassen zu kénnen.

Zukunftig will das junge Unternehmen weitere Dienst-
leistungen rund um die Immobilie anbieten und somit eine

»Service-Welt Wohnen“ entstehen lassen. ,,Wir mochten im
spateren Schritt den Ubergang von der Wohnungssuche hin
zum Wohnen schaffen. Wer sich mit dem Umzug beschéftigt,
benétigt haufig Infos und Tipps zu Strom, Gas, Telefon, In-
ternet sowie zu Dienstleistern und Handwerkern®, sieht
Christopher Schulze Wintzler viele Méglichkeiten der Weiter-
entwicklung. Zuséatzliche Leistungen wie die Vermittlung von
einem Bonitdtscheck sowie ein digitaler Identitdtsnachweis
werden als kostenpflichtige Optionen angeboten. Dariiber
hinaus soll iberpriift werden, wie die Nutzer des Mieterpasses
auf Beratungs- und Versicherungsangebote der Provinzial
aufmerksam gemacht werden kénnen. ,Ein Start-up mit einem
versicherungsfremden Produkt- und Serviceangebot hat die
Provinzial noch nie gegriindet. Wir starten klein und entwi-
ckeln unser Angebot iterativ mit unseren Kunden weiter und
werden auf die Marktresonanz reagieren®, erlautert der Inno-
vationsmanager Christian Gottschalk. Die Kundenperspektive
steht im Mittelpunkt.

Der Erfolg steht und féllt mit dem Team | Das Projekt
Apato wurde durch den Bereich Wohnungs-/Immobilienwirt-
schaft initiiert und vom Team des Innovationsmanagements
unterstiitzt. Zusammen mit Hausverwaltern und Mietern folg-
ten Designsprints, die das Vorhaben konkretisierten. Da das
Start-up aktuell noch keine eigenen Mitarbeiter hat, werden
dieinhaltlichen Aufgaben durch ein Provinzial Team gestemmt.
Neben dem Geschéftsfiihrer der Apato GmbH, Thomas Ten-
kamp, dem Auftraggeber Michael Hein und dem Projektleiter
Christopher Schulze Wintzler unterstiitzen Marina EBmann,
Christian Conrads, Manuel Rudde und Jens Wunderlich den
Aufbau. Mit dabei sind auch Christian Gottschalk als Innova-
tionsmanager und Prokurist sowie Karl-Josef Bronnert-Harle
als weiterer Prokurist.

Die Entwicklung des digitalen Geschaftsmodells bezie-
hungsweise des Produkts sowie das Online-Marketing verant-
wortet der Company Builder lab25 mit Sitz in Miinster, der vor
allem Start-ups mit dem Thema digitale Innovation zu seinen
Kunden zdhlt. Das Team ist stolz auf das bisher erreichte und
die gute ressortiibergreifende Zusammenarbeit ist dabei ein
wesentlicher Erfolgsfaktor. Uber das Unternehmenswachstum
flr Apato entscheidet am Ende jedoch der Markt. m
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Die engagierte Zusammenarbeit fiihrte zu einem erfolgreichen Launch von Apato: (v.1.) Christian Gottschalk
(Innovationsmanager und Prokurist), Michael Hein (Auftraggeber), Christopher Schulze Wintzler (Projektleiter)
und Thomas Tenkamp (Geschéftsfiihrer). FOTOS Ulla Gottschalk (1.), Thomas Klerx

Apato mochte
seinen Service von
der Wohnungs-
suche bis zum
Wohnen ausbauen.
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Starke Profile

Im ersten Quartal sind zwei neue Hauptabteilungsleiter
zur Provinzial NordWest gekommen. Sascha Peters (46)
leitet seit dem 1. Januar die neu gegriindete Hauptab-
teilung IT/ITK Kunde/ Vertrieb. Simon Biinker (35) hat
zum 1. Médrz die Leitung der Hauptabteilung Schaden
Spezial ibernommen.

TEXT Annette Backer FOTOS privat

SASCHA PETERS

BIOGRAFISCHES | Nach einer Ausbildung zum Bankkaufmann
studierte Sascha Peters (1.) Wirtschaftswissenschaften und absol-
vierte danach den Master of International Business. Im Anschluss
arbeitete er fiir verschiedene Unternehmen, wie zum Beispiel die
Wiistenrot Bausparkasse. Von 2014 bis Anfang 2019 war er als
Geschdftsfiihrer bei der S-Servicepartner NRW GmbH in Miinster
tétig. Vor seinem Wechsel zur Provinzial NordWest war er Principal
bei der Consileon Business Consultancy GmbH, einer mittelstén-
dischen Beratungsgesellschaft mit dem Fokus Strategie-, IT-, Pro-
zessberatung in Financial Services, Automotive und Handel.

Sie waren in ganz unterschiedlichen beruflichen Berei-
chen tdtig, wie bringen Sie diese Erfahrungen ein? Sascha
Peters: Stimmt—ich bin bisherin sehr unterschiedlichen Aufga-
benstellungen tatig gewesen: vom Berater tiber die Leitung von
Produktionsbereichen bis hin zur Geschéftsfiihrung. Ich hatte
Verantwortung fur die Erstellung strategischer Konzepte, die
Umsetzung von Kostensenkungen, die Digitalisierung von Pro-
zessen und die Entwicklung von Organisationseinheiten. In
den letzten Jahren habe ich mich verstarkt mit agilen Organi-
sationen und deren Herausforderungen beschéftigt. Ich freue
mich dieses umfangreiche Erfahrungsspektrum jetzt fiir die
Provinzial NordWest einzubringen.

Welche Zielsetzungen verfolgt lhre neu gegriindete
Hauptabteilung IT/ITK Kunde/Vertrieb? Sascha Peters: Die
Hauptabteilung IT/ITK Kunde/ Vertrieb verfolgt das Ziel, die
Vertriebskandle bestméglich bei deren spezifischen Anforde-
rungen zu unterstiitzen und dabei auch zentraler Ansprechpart-
ner fiir IT-Fragen zu sein. Fiir eine verbesserte Unterstiitzung
wollen wir auch agile Methoden und Instrumente nutzen. Die
Hauptabteilung wird Treiber bei der Weiterentwicklung unserer

IT sein und dabei immer die Auswirkungen auf die Zusammen-
arbeit mit den Vertriebskandlen im Blick haben.

Welche Aufgaben haben Sie sichinihren ersten 100 Ta-
gen vorgenommen? Sascha Peters: Zuerst habe ich mir einen
Uberblick iiber die laufenden Themen und die Situation in den
Einheiten verschafft und die Menschen, mit denen ich zusam-
menarbeite, kennengelernt. Fir die Zusammenarbeit inner-
halb unserer Fiihrungsmannschaft war es wichtig, die Basis fiir
eine vertrauensvolle Zusammenarbeit zu schaffen und tiber
gegenseitige Erwartungen zu sprechen. Wir haben die Struk-
turen fur die Zusammenarbeit in unserer neuen Hauptabtei-
lung gemeinschaftlich friih vereinbart. Fiir die Nutzung agiler
Methoden und Instrumente sind wir in intensivem internem
Austausch und werden Mitarbeiter und Arbeitnehmervertreter
integrieren. Die Corona-Krise bremst uns aktuell, um erste von
Mitarbeitern ausgehende Initiativen zu starten.

Welche aktuellen Herausforderungen haben Sie durch
das gednderte Arbeiten in der Corona-Krise? Sascha Peters:
Die Situation ist eine groRRe Herausforderung fiir uns und
gleichzeitig bieten sich Chancen. Eine Chance liegtin der Uber-
prifung der Art und Weise der Zusammenarbeit. Bewdhrte
Mechanismen des Einzelnen und in der Teamorganisation
funktionieren nur noch teilweise oder eben aktuell nicht mehr
beziehungsweise anders. Dies bedeutet eine intensive Kom-
munikation teamintern zwischen Team und Fiihrungskraft. Ich
habe Vertrauen in unsere Mitarbeiter: Vertrauen in die gemein-
same Weiterentwicklung der Zusammenarbeit sowie Vertrauen
in die eigene Organisation und Leistung. Der reine Blick auf die
korperliche Anwesenheit war und ist kein guter Indikator fiir
die Leistung von Menschen. Aber die physische Distanz erfor-
dert auch ein virtuelles/ digitales soziales Zusammenriicken.



Wesentliche Herausforderung ist es natiirlich auch, darauf zu
achten, dass mit dem schnellen, umfassenden Wechsel in das
Homeoffice die Systeme und Netze weiter stabil bleiben.

Sie sind seit dem 01.04. auch neuer Portfoliomanager
fiir PNWneXt ... Sascha Peters: Ich freue mich, in ein erfolg-
reich aufgesetztes Projektportfoliomanagement einzusteigen
und zugleich fiir einzelne Projekte die Rolle des Projektauftrag-
gebers zu Gbernehmen. Es ist gut, dass wir im Konzern die
wichtigen Themen der Kundenorientierung und Digitalisie-
rung mit Nachdruck verfolgen.

SIMON BUNKER

BIOGRAFISCHES | Simon Biinker (r.) studierte Economics und
Financial Analysis in den USA und den Niederlanden und absol-
vierte den MBA an der Universitdt Leipzig. Im Anschluss startete
er 2010 als Vorstandsassistent im Ressort Gewerbe & Industrie
bei der VHV Gruppe in Hannover. Danach war Simon Biinker als
Gruppenleiter ,Sach Firmen Vertrag” und zuletzt als Abteilungs-
leiter , Kraftfahrt Schaden Querschnitt* fiir die VHV tdtig.

Was hat Sie motiviert zur Provinzial NordWest zu kom-
men? Simon Biinker: Die PNW ist ein vielfdltiger und bekann-
ter Konzern mit einem sehr guten Ruf im Markt, der sich lau-
fend und konsequent weiterentwickelt. Die Méglichkeit, hier
im Komposit-Ressort die Verantwortung fiir einen Schaden-
Bereich mit allen damit zusammenhdangenden Themen zu
tbernehmen, hat mich sehr gereizt.

Wie kdénnen Sie die Erfahrungen aus lhren bisherigen
beruflichen Stationen mit einbringen? Simon Biinker: Ich
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habe liber zehn Jahre bei der VHV in verschiedenen Funktionen
gearbeitet—unteranderem im Underwriting und der Produktent-
wicklung, im Schadenmanagement sowie in Strategie-, Organisa-
tions- und Digitalisierungsprojekten. Der Vertriebskanal Makler
dominiert bei der VHV. Ich hoffe, meine Erfahrungen sowohl aus
diesem Vertriebskanal, als auch aus den anderen Aufgaben hier
bei der PNW einbringen zu kénnen.*“

Auf welche Bereiche erstreckt sich lhre Hauptabteilung
Schaden Spezial ? Simon Biinker: Derzeit umfasst meine Haupt-
abteilung die vier Abteilungen (4501 - Strategisches Dienstleis-
termanangement/Planung/Controlling, 4503 — PersonengroR-
schdden - 4505 Haftpflicht Spezial sowie 4506 — Sach/TV/Trans-
port Schaden Spezial). Alle Abteilungen befinden sich in Miinster,
wobei einige Kolleginnen und Kollegen am Standort Kiel arbei-
ten. Mit der Umstrukturierung des Makler-Kanals werden weitere
Abteilungen zur Bearbeitung der Schdaden aus dem Vertriebs-
kanal Makler hinzukommen.

Welche Aufgaben haben Sie sich in ihren ersten 100 Ta-
gen vorgenommen? Simon Biinker: Natiirlich ist es wichtig, die
neuen Kolleginnen und Kollegen sowie die Prozesse in der eige-
nen Hauptabteilung sowie dariiberhinausgehend im gesamten
Konzern kennenzulernen. Eines der wichtigsten Themen aktuell
ist die Umstrukturierung des Schadenbereichs im Rahmen der
Biindelung aller Schaden aus dem Makler-Kanal in meiner Haupt-
abteilung und alle sich daraus ergebenden Folgeaktivitaten. Dar-
Uber hinaus gibt es viele Themen wie zum Beispiel die Schaden-
strategie sowie das Schadenmanagement und -controlling, von
denen ich mir ein klareres Bild verschaffen mochte. Die Bewalti-
gung der Corona-Krise und der damit verbundenen Auswirkun-
gen ist natiirlich aktuell auch ein wesentlicher Aspekt, der uner-
wartet als wesentlicher Teil der ersten 100 Tage hinzukam. m
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Doppelspitze

Die Hauptabteilung Konzernkommunikation/Vorstandsstab wird seit dem 1. April

bis Ende des Jahres von einer Doppelspitze verantwortet: Neben Jorg Brokkotter

ist Christian Schéafer neuer Leiter der Hauptabteilung. Ziel ist es, einen flieRenden
Ubergang in der Leitung der Hauptabteilung zu gewahrleisten.

TEXT Annette Backer FOTO Thomas Klerx



org Brokkotter (61), Leiter der Hauptabteilung

Konzernkommunikation/ Vorstandsstab, duRRerte

den Wunsch, Ende 2020 sein aktives Berufsleben
zu beenden. ,Nach einem sehr erfiillten, ereignisrei-
chen und intensiven Berufsleben ist dies fiir mich per-
sonlich ein guter Zeitpunkt, andere Themen wieder
starker in den Fokus zu nehmen.” Eine Entscheidung,
die im Vorstand mit Bedauern, aber auch Verstdndnis
entgegengenommen wurde.

Jorg Brokkétter und sein Team haben den dama-
ligen Pressebereich im Laufe der letzten Jahrzehnte
zur heutigen Hauptabteilung Konzernkommunikation/
Vorstandsstab entwickelt. Im Bereich Konzernkommu-
nikation liegt die Verantwortung fiir die interne und
externe Kommunikation des Provinzial NordWest Kon-
zerns und seiner Tochterunternehmen und Beteiligun-
gen. Neben der strategischen Steuerung der internen
und externen Kandle, Medien und Aktivitdten zahlt dazu
auch die Weiterentwicklung und Verantwortung fiir PiP
als zentrale Informationsplattform fiir den Innen- und
AuBendienst sowie die strategische Weiterentwicklung
und Pflege der Social Media Kandle. Angesichts der
zunehmenden strategischen Aufgaben wurde zusatz-
lich die eigene Abteilung ,Vorstandsstab“ gegriindet.
Neben Assistenztatigkeiten fiir die Konzernvorstande
erfolgt hier die Planung und Durchfiihrung aller Ver-
anstaltungen und Sitzungen des Vorstands. Auch die
Bereiche Sponsoring und Nachhaltigkeit sind in dieser
Abteilung verankert.

Mit Blick auf eine reibungslose Ubergabe und
Weiterfiihrung des umfassenden Aufgabenportfolios
entschied sich der Vorstand, die weitere Leitung der
Hauptabteilung fir die kommenden Monate mit einer
Doppelspitze zu besetzen. Christian Schafer hat seine
neue Funktion seit Anfang April inne. Er wird nach und
nach die Leitungsaufgaben tibernehmen. Der studierte
Betriebswirt und ausgebildete Bankkaufmann ist seit
2008 in unterschiedlichen Bereichen im Konzern tatig.
Nach dem Einstieg als Trainee im Management-Nach-
wuchsprogramm erfolgte der Wechsel in die Hauptab-
teilung Investmentmanagement, bevor er anschlieBend
als Assistent fiir den Vertriebsvorstand und den Vor-
standsvorsitzenden tdtig war. Im Anschluss baute er als
Abteilungsleiter ab August 2017 den Bereich Interne
Beratung im Konzern auf. In den letzten beiden Jahren
trieb der 39-jahrige zusatzlich als Portfolio-Manager
die Digitalisierungsaktivitdten des Konzerns im Rah-
men von PNWneXt voran.

»lch freue mich darauf, an meine alte Wirkungs-
stdtte zurtickzukehren und mit meinem neuen Team
das vielfdltige Aufgabenportfolio der Hauptabteilung
erfolgreich weiterzuentwickeln®, so Schafer. m
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NACHHALTIG INVESTIEREN

Der Provinzial NordWest Konzern ist der
Initiative PRI (Principles for Responsible
Investment) beigetreten. PRI ist eine unter
Schirmherrschaft der Vereinten Nationen
gegriindete weltweit anerkannte Finanz-
initiative.

»,Mit der Unterzeichnung verpflichten
wir uns, 6kologische, soziale und ethische Kri-
terien bei unseren Investitionsentscheidun-
gen zu beriicksichtigen®, sagt Finanzvorstand
Dr. Ulrich Scholten. Ziel ist auch ein besseres
Verstdndnis fir die Auswirkung von Investi-
tionsentscheidungen auf Umweltaspekte,
Sozialthemen und Faktoren der guten Unter-
nehmensfiihrung (Environmental, Social,
Governance — ESG). Durch den Beitritt bekennt
sich der Konzern zu den Prinzipien fir verant-
wortungsvolles Investieren.

PRI ist eine 2005 gegriindete weltweit
anerkannte Finanzinitiative mit den UN-Part-
nerorganisationen Global Compact und UNEPFI
fur verantwortliches Investieren. Durch die
Initiative soll ein verantwortungsbewusstes
Management der Kapitalanlagen geférdert
werden. ,,Dass wir gesellschaftliche Verant-
wortung fiir die Menschen in unserem Ge-
schiaftsgebiet ibernehmen, hat bei uns Tradi-
tion“, sagt Dr. Scholten. ,Mit der Verpflichtung
auf die ESG-Kriterien betonen wir unseren
nachhaltigen Investmentansatz. Wir sind der
Uberzeugung, damit ganz im Sinne unserer
Kunden zu handeln und hoffen, dass wir damit
auch andere Unternehmen dazu ermutigen,
mit ihren Kapitalanlagen die nachhaltige Ent-
wicklung zu férdern.“

Die 6ffentlichen Versicherer haben sich
als Gruppe darauf verstandigt, die PRI zu
unterzeichnen. Sie tauschen sich regelmédRig
Uber die Integration der ESG-Kriterien aus.
»Wir freuen uns, dass wir diesen Schritt
gemeinsam als Gruppe gehen und bei der
Integration der ESG-Kriterien in unsere Inves-
titionsentscheidungen von den Erfahrungen
der anderen Gruppenmitglieder lernen kon-
nen*, so Dr. Scholten. B -red-
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Click. Click. andsafe.

So flott, wie die Antragsstrecke zum Produkt fiihrt, ist der digitale Gewerbeversicherer des
PNW Konzerns auch insgesamt unterwegs. Im Mai 2019 mit einer Betriebshaftpflicht-Police
gestartet, bietet andsafe jetzt schon zusétzlich eine Vermégensschadenhaftpflicht und eine

Sachinhaltsversicherung an, die Cyberversicherung steht kurz vor der Markteinfiihrung.

Im Februar 2020 waren alle Interessierten eingeladen, sich im persénlichen Kontakt einen
Uberblick iiber Entwicklung, Status quo und Perspektiven des jungen Versicherers zu verschaffen.
Uber 700 Gaste waren der Einladung zu diesen ganz besonderen Marktplitzen in die Warsteiner
Music Hall nach Dortmund und in die Fischauktionshalle Hamburg gefolgt.

TEXT Doris Réckinghausen FOTOS Jan-Philipp Behr/Neovaude und Magdalena Stengel
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Ein ,bis in die Haarspitzen motiviertes andsafe-Team“
prasentierte zu den Marketexperiences das aulRerge-
wohnliche Programm (1.). | Zentrale Podiumsdiskussion
zwischen Christiane Stein (n-tv), Dr. Christian Brandt
(andsafe), Prof Dr. Fred Wagner (Mitglied im Fachbeirat der
Bundesanstalt fiir Finanzdienstleistungen), Felix Thonnessen
(TV-Coach) und Christian Buschkotte (andsafe) (o.).

nsere Hauptzielgruppe sind die bundesweit 3,5 Millio-

nen digital-affinen Kleinunternehmen und Griinder mit

bis zu 5 Mio. Euro Jahresumsatz*, erklart Generalbe-
vollmachtigter Christian Buschkotte. ,Sie interessieren sich fiir
Online-Services, um einfach, schnell und bequem eine Versi-
cherung nutzen zu kénnen.” Zundchst vermarktete andsafe die
Produkte in einer eigenen Antragsstrecke online, anschlieRend
auch Uber sogenannte Aggregatoren und Vergleichsportale.
Mittlerweile konnen AusschlieBlichkeitsvermittler, Sparkassen
sowie die im Konzern angebundenen Versicherungsmakler
ebenfalls andsafe-Produkte anbieten.

Mehr Sichtbarkeit und Reichweite | Das eroffnet den
Vertriebspartnern des PNW Konzerns zusatzliche Marktpo-
tenziale, denn heute verhalten sich fast die Halfte der Gewer-
bekunden beim Einkauf von Versicherungsschutz hybrid be-
ziehungsweise informieren sich online, bevor sie offline
einkaufen. Die Aufmerksamkeit dieser Kunden ldsst sich also
nur noch lber einen entsprechenden digitalen Auftritt erzeu-
gen. ,Mit dem ergdnzenden andsafe-Angebot erzeugen wir die
vertriebliche Sichtbarkeit und Reichweite, die wir als Konzern
insbesondere fiir die kommenden Kundengenerationen bené-
tigen“, erklart Christian Buschkotte. ,Das heiBt keinesfalls,
dass die kommenden Kundengenerationen liberwiegend bei
andsafe landen. Es bedeutet vielmehr, dass wir mit andsafe die
Liicke in unserem Zugang zum Kunden schlieBen.*

Dr. Christian Brandt, ebenfalls Generalbevolimé&chtigter
bei andsafe, stellt klar: ,,Dank eigenstandiger Entscheidungs-
strukturen, eigener IT-Systeme sowie digitaler, automatisierter

UNSER KONZERN

»Eigenstandige Entscheidungsstruk-
turen und IT-Systeme, einfache Produkte
und intuitive Antragsstrecken sind Teil

unseres innovativen Konzeptes.“
[Dr. Christian Brandt]

Kernprozesse bieten wir die hohen Umsetzungs- und Reak-
tionsgeschwindigkeiten, die fiir ein solches, digitales Ge-
schaftsmodell erforderlich sind. Die auf unsere Zielgruppe
zugeschnittene Preisgestaltung, die intuitiven Antrags- und
Abschlussstrecken sowie eine einfache Produktgestaltung
runden unseren Marktauftritt ab.” Gleichzeitig konne andsafe
auf die Vertriebs- und Markterfahrungen des gesamten Kon-
zerns zuriickgreifen und von der Expertise in Produktentwick-
lung und Aktuariat profitieren, so Dr. Brandt weiter. Dies sei ein
entscheidender Vorteil gegeniiber anderen, neu in den Markt
drangenden Anbietern.

i ALLES - AUSSER GEWOHNLICH

» Starkung der Vertriebspartner und des Konzerns

in der Kundenwahrnehmung als moderne digitale
Versicherung inklusive Onlineverwaltung und
einfachem Online-Schadenmanagement

» Ausgezeichnetes Preis-Leistungs-Verhaltnis

(immer unter den Top 3 der Versicherer)

» ErschlieBung bisher unterrepréasentierter

Kundengruppen, wie digital-affine Existenzgriinder
und Kleinstgewerbetreibende

® Zeitersparnis in der Vertragsverwaltung durch

Kunden-Self-Service ¥
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Viel Raum fiir Begegnungen boten sowohl das lockere
Programm als auch die coolen Locations Warsteiner Music Hall
in Dortmund sowie Fischauktionshalle in Hamburg.

The Marketexperience | Auch das Veranstal-
tungsformat kommt anders daher. In lockerer Atmo-
sphére sprachen andsafe-Mitarbeiter an Marktstéanden
zum Beispiel tiber Content- und Performance-Marke-
ting, Produkte, IT-Sicherheit zum Staunen und uber
Work-Life-Training. Namhafte Branchenkenner hielten
Impulsvortrdge und etablierte Marktteilnehmer dis-
kutierten zu individuellen Themen mit den Gasten.
Zugig und professionell fiihrten Christiane Stein (n-tv)
und Felix Thénnessen (TV-Coach und Top-100-Unter-
nehmer) sowie die beiden Generalbevollméachtigten
Dr. Christian Brandt und Christian Buschkotte durch
den Tag. ,,Das Feedback war super*, freut sich Chris-
tian Buschkotte. Ein Teilnehmer hatte beispielsweise
gemailt: ,,War eine tolle Veranstaltung heute, die Vor-
trage waren spitzenméRig, an den Pavillons habe ich
1a Infos erhalten und alle Beteiligten waren bis in die
Haarspitzen motiviert. Danke!*

Alle Veranstaltungsbesucher, die an einer Zu-
sammenarbeit mit andsafe interessiert sind, konnen
sich seitdem dafiir registrieren lassen. Uber 90 Pro-
zent (1) haben von dieser Mdglichkeit bislang Gebrauch
gemacht. ,Es ist groRartig, dass auch unsere Koope-
rationsvertriebe aus dem Konzern die Erweiterung
des Angebots annehmen®, so die beiden Generalbe-
vollméachtigten. m

300 Tage andsafe

in persoénlicher Riickblick von Christian Buschkotte | Es ist

irrsinnig viel passiert in den noch nicht ganz 300 Tagen seit

der Entstehung von andsafe. Wir sind mittlerweile 33 Mit-
arbeiter und unsere Arbeitsflache auf dem Why IT-Campus in
Miinster hatten wir schon fast ausgereizt, bevor wir am 13. Mérz
coronabedingt in die Homeoffices umgezogen sind.

Insgesamt sind wir ganz schon stolz auf die eigene Mann-
schaft, die vielen Konzernkolleginnen und -kollegen, die uns seit
Beginn verlasslich unterstiitzen, und auf die vielen Pilotvermittler
und Kunden, die uns immer wieder Feedback geben. Es war ein
deutlicher Kraftakt, unsere vier Produkte neben den Antrags-
strecken, dem Kunden- und Vermittlerportal vorzubereiten, zu
launchen und alle Vertriebswege sowie die relevanten Vergleicher
und Plattformen in so kurzer Zeit anzubinden.

Natiirlich gab es immer mal Riickschldge und wir mussten
zurlick auf Los. Aber das ist fiir Pioniere, so wie wir uns verstehen,
normal. Absolut entschddigt hat uns unter anderem der Diamond
Star Award, der uns vom Handelsblatt fiir die beste digitale Versi-
cherungsplattform in Deutschland verliehen wurde. Die Jury, die
sich fir uns entschieden hatte, bestand immerhin aus joonko,
Allianz, google, W&W und Ottonova. AuRerdem hat uns die un-
abhdngige Ratingagentur Franke & Bornberg mit einem FFF+
Bestnoten erteilt.

Aber viel wichtigerist, dass die Produktion sukzessive hoch-
1duft und unser Geschaftsmodell bestatigt. Noch vor dem Anbin-
den der Kooperationsvertriebe aus dem Konzern konnten wir
bereits mit unserem ersten Produkt, der Betriebshaftpflicht, die
Schwelle von 300 Neustiicken pro Monat tiberwinden. Im Zielbild
wollen wir dieses Jahr bei 600 Neustiicken Betriebshaftpflicht pro
Monat ankommen. Mit der anstehenden Uberarbeitung unseres



Produktes, der BHV2.0, und der Verbreiterung der Betriebsarten
sowie den hinzukommenden Vertriebspartnern aus der Aus-
schlieRlichkeit, den Sparkassen und den Versicherungsmaklern
sollte uns das gemeinsam gelingen.

Der Umzug in die Homeoffices verlief einwandfrei. Da bei
uns alle Dokumente ausschlieRlich digital existieren, war das
vergleichbar simpel. Kunden und Vertriebspartner erreichen uns
unverdandert Uber die bereitgestellten Kommunikationswege,
unser Service kann uneingeschrankt erbracht werden und Kun-
den und Vertriebspartner kdnnen die zur Verfiigung gestellten
Self-Services in vollem Umfang nutzen. Neben vielen digitalen
Themen- und Projektrunden trifft sich die gesamte Mannschaft
tdglich perVideo um 12 Uhr zum sogenannten Huddle. Selbst ein
Geburtstagsstandchen 1asst sich in diesem Rahmen unfalifrei
Uberbringen. Fur alle, die mehr Kontakt untereinander brauchen,
ist Teamspeak im Einsatz. Hier kann ich, wenn ich mag, wie im
Bliro kommunizieren — damit es nie einsam wird im Homeoffice.

Insgesamt wird man in der aktuellen Situation sehen, inwie-
weit die Onlineberatungsstrecken noch starker frequentiert wer-
den als bisher, denn die Vermittler kdnnen unsere Linkantrags-
strecke aus dem Vermittlerportal fur den digitalen Verkauf
nutzen. Wir freuen uns weiterhin auf den regelmaRigen Kontakt
und auf die flir uns so wertvollen Riickmeldungen.“ m

»Mit unserem Angebot schlieRen
wir die Liicke, die der Konzern
bisher im Kundenzugang hatte.“

[Christian Buschkotte]

UNSER KONZERN

NEUER
GESCHAFTSFUHRER
VERTRIEB BEI OCC

Jean-Pierre Gevert (38)
verstarkt seit dem 01.01.2020
die Geschiftsfiihrung der 0CC

Assekuradeur GmbH und ist
dort seitdem in erster Linie
fiir die Bereiche Vertrieb und
Kooperationen verantwortlich.

Nach einem BWL-Studium
hatte Gevert seine Karriere bei
der Allianz gestartet und dort

insgesamt zwolf Jahre gearbeitet.
Er war unter anderem Assistent
des Vertriebsdirektors und
arbeitete im Allianz Management

Programm Vertrieb. Bei der

Allianz Beratungs- und Vertriebs-
AG war er zuletzt Leiter eines
Vertreterbereichs im GroRraum
Hamburg.

slch bin sehr froh, dass wir
mit Jean-Pierre Gevert einen
ausgewiesenen Versicherungs-
fachmann und Vertriebsprofi
gewinnen konnten*, so Désirée
Mettraux, Vorsitzende der
0CC-Geschéftsfihrung. ,Mit ihm
werden wir bei der bevorstehen-
den Digitalisierung die Bindung
zwischen den Vertriebspartnern
und OCC weiter ausbauen sowie
den Kundenservice auf einem
neuen Level etablieren.“ m
TEXT -red- FOTO OCC
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ie neu geschaffenen Rdume sind technisch hochwertig ausgestattet und erméglichen neben Videokonferenztechnik in

jedem Raum auch Bild- und Toniibertragungen in mehrere Rédume innerhalb des Konferenzzentrums*, so Karla Pahlke,

Abteilungsleiterin Telefonzentrale/Zentrale Dienste. Sie stellte bei dieser Gelegenheit ihren Kolleginnen und Kollegen die
Vorziige des Konferenzzentrums vor. Die Rdume sind fiir ganztdgige Sitzungen, Tagungen und Projektarbeiten — insbesondere
mit externen Gasten - vorbehalten und sollen hierfir primar genutzt werden. ,,Der Konzern hat hier gezielt investiert, um den
Standort Hamburg aufzuwerten®, freuen sich auch Dr. Katrin Peitz, Hauptabteilungsleiterin Konzernverwaltung, und Arne Fischer,
Abteilungsleiter Gebdudemanagement Nord, liber den Innovationsschub. m

Ansprechpartner

fur die Technik:
Barthelemy Agossou
(IT-Arbeitsplatztechnik)
und Fabian Béottcher
(Zentrale Dienste).

Stippvisite im neuen
Konferenzzentrum:
(v.l.n.r.) Marc Giildener
(IT/1TK), Thomas Zankl
(BD Makler), Fabian
Bottcher, Karla Pahlke
und Jens van der Wardt
(Leiter BD Makler).
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: NEUER EMPFANG

Veranderungen gibt es auch im Ein-
gangsbereich zum Kleinen Burstah,

i in dem die Direktbetreuung zu finden
i ist. Dort stehen noch Umbauarbeiten
an, weil der bisherige Empfang verlegt
worden ist. Kunden, Vertriebspartner
und Mitarbeiter nutzen kiinftig den

i neuen Hauptzugang an der Willy-

i Brandt-StraBe, um ins Gebaudeinnere
zu gelangen. Hier befindet sich nun
auch dauerhaft der neue Empfang der
Hamburger Feuerkasse. Der Zugang

i vom Kleinen Burstah soll nach erfolg-
i tem Umbau den Kunden in der Direkt-
betreuung vorbehalten sein. m

Bekanntes Gesicht am neuen Empfang: Heiner Zars, hier im
Gesprach mit Martin Becker (Vertragsservice Gewerbe 5).
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Topf und Deckel

Sie riihren in sehr vielen Topfen und sorgen jeden Arbeitstag fiir leckere Pausen.
Jetzt kdnnen sie sich liber eine ganz besondere Ehrung freuen: Die Mitarbeiterinnen
und Mitarbeiter des Betriebsrestaurants in Miinster wurden vom Verband der Kéche

Deutschlands e. V. als ,VKD-Ausbildungsbetrieb des Jahres 2019 in der Kategorie
Gemeinschaftsverpflegung ausgezeichnet. Was macht die Ausbildung zum Koch und zur
Kochin in unserer GroRkiiche so besonders? Wir haben bei den Azubis nachgefragt.

TEXT & FOTOS Annica Scheper
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Die Auszeichnung ,VKD-Ausbildungsbetrieb des Jahres*

Der Verband der Kéche Deutschlands (VKD) ist als groRte Gemeinschaft
von Kéchinnen und Kéchen in Deutschland das Fundament fiir die
fachliche Entwicklung und Zukunft des Berufsstands. Jéhrlich ernennt
der Verband aus dem Kreis der ,Qualifizierten Ausbildungsbetriebe* fur
die drei Kategorien Restaurant, Hotel und Gemeinschaftsverpflegung
den ,VKD-Ausbildungsbetrieb des Jahres“. Die Westfalische Provinzial
gewann jetzt erstmals den Titel in der Kategorie Gemeinschaftsverpfle-
gung. Herzlichen Gliickwunsch an alle Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter
des Betriebsrestaurants in Miinster fir diese tolle Auszeichnung!

den von sieben Ausbildern betreut. Dies ermdglicht uns

allen eine Eins-zu-eins-Betreuung®, erklart Christopher
Olejnik, Auszubildender zum Koch im 1. Lehrjahr. Er hatim August
2019 seine Ausbildung im Betriebsrestaurant in Miinster ge-
startet. ,,Aberin unserem 32-kopfigen Team ist eins ganz klar: Wer
Unterstitzung sucht, kann sich an alle Kolleginnen und Kollegen
wenden. Dies fiihrt zu einem sehr persénlichen und guten
Arbeitsklima.“ Ein Dreivierteljahr ist Christopher Olejnik bereits
bei der Provinzial tatig: ,,Es war genau die richtige Entscheidung.
Ich wurde von Anfang an mit ins Team geholt und bekam schnell
eigene Verantwortung und selbststandige Aufgaben zugeteilt.
Eine solche Freiheit bieten andere Ausbildungsbetriebe nicht.
Hier in der GroBkiche lernen wir das Kochhandwerk von Grund
auf. Von der typischen Hausmannskost bis zur mediterranen
Kiche lernen wir viele verschiedene Richtungen kennen. Eine
wirklich auBergewdhnliche Speise- und Produktvielfalt.*

Im Betriebsrestaurant in Minster werden tédglich ungeféhr
1.400 Ments frisch zubereitet. Da kann es wahrend der Essens-
zeiten durchaus mal hektisch zugehen - das kennt Maybrit Mam-
sen, Auszubildende zur Kéchin im 3. Lehrjahr, nur zu gut. Doch
sie betont: ,Die Stimmung ist immer gut.” Auch von dem Ausbil-
dungsablauf ist die angehende Kochin tiberzeugt. ,Wir werden
Schritt fur Schritt an alles herangefiihrt. Start ist die sogenannte
kalte Kiiche, das bedeutet Desserts, Dressings und Salate. Dann
folgt die warme Kiiche. Wir werden eingebunden in die Gemein-
schaftsverpflegung und den Nachservice. Im letzten Abschnitt
liegt der Fokus auf der Sonderverpflegung: Menis oder Buffets
fur besondere Veranstaltungen im Vorstandsbereich.

Dariuiber hinaus sind Praktika in der Gastronomie und der
fleischverarbeitenden Industrie Bestandteil der Ausbildung.
Maybrit Mamsen steht bald vor ihrer Abschlusspriifung, da steigt
die Nervositat. Doch sie ist zuversichtlich: ,Wir werden hierinten-
siv vorbereitet, sowohl fir die Zwischen-, als auch fir die Ab-
schlusspriifung. Einige Ausbilderlernten selber bei der Provinzial
und wissen daher genau, worauf es ankommt.“ Ausbilder und
Kuchenmeister Oliver Windau freut sich tiber die besondere Aus-

Q ktuell sind wir sechs Auszubildende in der Kiiche. Wir wer-

zeichnung: ,Es ist schon, dass die Arbeit, die wir in die Kochaus- i Aufgrund der Corona-Pandemie mussten
bildung stecken, honoriert wird. Ich personlich lege viel Wert unsere Betriebsrestaurants Mitte Marz
darauf, dass unsere angehenden Kéche ihr Handwerk wirklich schliessen. Wir freuen uns schon, wenn
von der Pike auf lernen und immer gut betreut werden.“ m diese wieder geoffnet werden kénnen.
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Noch
mehr

ZU GEBEN

Sowohl im Westen als auch im
Norden schauen die Mitglieder
der Vereine ,,Provinzialerin
Westfalen-Lippe helfen* und
»Provinzialer helfen* auf eine
tolle Jahresbilanz 2019 zuriick.
Mehr Projekte, mehr Spenden,
mehr ehrenamtliche Helferinnen
und Helfer — sie hatten einfach
mehr zu geben. Die Entwicklung
ist und bleibt positiv: Uber die
Mitgliedsbeitrdge hinaus bekom-
men die Vereine von immer mehr
Kolleginnen und Kollegen auch
Einzelspenden. Etwa, indem
bei runden Geburtstagen auf
Geschenke verzichtet und
stattdessen um Spenden gewor-
ben wird oder auch bei Verab-
schiedungen aus dem aktiven
Arbeitsleben eine Spendenbox
auf dem Buffettisch steht.

Anne Wimmersberg, Vorstandsmitglied des Vereins
,Provinzialer in Westfalen-Lippe helfen®, Gberreichte im
letzten Jahr einen Scheck in Héhe von 2.500 Euro an die
erste Vorsitzende des Vereins zur Ausbildungsférderung

,NIMA's“, Dr. Tannaz Westerberg. FOTO Lina Meyer

KONTAKT NORD

Heiko Heitmann
Telefon: 0431/603-9900
E-Mail: heiko.heitmann@provinzial.de

Im Norden

29 Projekte hat der Verein ,,Provinzialer helfen“im Nor-
den 2019 unterstiitzt und konnte mit rund 47.000 Euro
i eine bisher noch nicht dagewesene Summe fiir soziale
Initiativen zur Verfligung stellen — ein Rekordjahr! Heiko
Heitmann, 1. Vorsitzender des Vereins, freut sich dariiber,
dassimmer mehr Spenden durch Hinweise aus den Agen-
turen und unter Einbeziehung der Bezirkskommissare
und Generalagenten in der Region fiir gemeinniitzige
i Zwecke vor Ort ihr Ziel fanden. Rund 300 Mitglieder hat
der Verein im Norden, darunter 82 Agenturinhaber. Ob
der Deutsche Kinderschutzbund, die Obdachloseninitia-
tive Hempels, Hospizinitiativen oder zahlreiche Hilfspro-
jekte zur Unterstiitzung schwerkranker Kinder und deren
i Familien: Auch 2019 konnten sich die ehrenamtlichen
Projekte wieder auf ,,Provinzialer helfen* verlassen.

KONTAKT WEST

Michael ERer

Telefon: 0251/219-2031

E-Mail: michael.esser@provinzial.de
vinzialer

in Westfalen-Lippe
helfen e.V.

Im Westen

Durch das Engagementvon ,,Provinzialerin Westfalen-
Lippe helfen* konnten 61 Projekte mit einer Spenden-
héhe von insgesamt iiber 200.000 Euro unterstiitzt wer-
den - dies ist eine gute Steigerung im Vergleich zum
Vorjahr. Zahlreiche Empfénger sind dankbar, dass so viel
regionale Unterstiitzung einfach direkt angekommen ist:
i Sei es die Kinderkrebshilfe, Feuerwehraktionen, Hospiz-
initiativen oder diverse Projekte an Schulen — der Bedarf
istgrof3. Umso besser, dass der Verein auch immer gréBer
wird: 62 neue Mitglieder sind in 2019 dazu gekommen,
zusammen engagieren sich jetzt 727 Provinzialerinnen
und Provinzialer. Erfreulich ist, dass auch die Initiative
i vieler Geschéftsstellen, die auf soziale Projekte aufmerk-
sam machen, immer weiter an Fahrt aufnimmt.
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» NORD - HILFE FUR KINDER IN INDIEN | ,Provinzialer helfen“-Vereins-
mitglied Jan-Uwe Burmeister ist zwar seit 2017 nach mehr als drei Jahr-
zehnten Tatigkeit in der Rechtsabteilung bei der Provinzial in Kiel im
Ruhestand, doch im Betriebssport als Ubungsleiter fiir Yoga immer noch
aktiv. Durch sein langjahriges soziales Engagement fiir Kinder und
Jugendeinrichtungenin Indien ist er weiterhin mit dem Unternehmen und
dem Verein eng verbunden. Bei seinem jiingsten Besuch in Chennai im
Sudosten des Landes in einem Kinderdorf hatte er auch kleine Give Aways
im Gepack: Caps mit Aufschrift der Hamburger Feuerkasse. Viel wichtiger
aberauch hier: die verldssliche Hilfe durch ,,Provinzialer helfen“. FoTo privat

» NORD - AGENTURINHABER IM BLICK | Auf der Jahresauftakttagung
fur die AusschlieRlichkeitsorganisation im Norden in Libeck informierte
Heiko Heitmann (r.) Uber die Arbeit des Vereins, der seit 2007 besteht.
Manfred Kossendey, Bezirkskommissar in Plon, gehorte zu den Agen-
turinhabern, die das Gespréch mit dem riihrigen 1. Vorsitzenden von
»Provinzialer helfen“ suchten. FOTO Pat Scheidemann

» NORD - EIN HERZ(SCHLAG) FUR FRUHCHEN | Eine Hightech-Baby-
matte simuliert flir Friihgeborene im Brutkasten das Gefiihl, geborgen
auf dem Brustbein eines Elternteils zu liegen. Das Klinikum Itzehoe
konnte als erstes Krankenhaus in Schleswig-Holstein eine solche
»Babybe-Matratze“ anschaffen. Méglich wurde dies durch eine Reihe von
Spenden. ,Provinzialer helfen* steuerte 2.000 Euro bei. Das Foto zeigt die
Betriebsratsvorsitzende Kerstin David (2.v.r.), stellvertretende Vorsit-
zende des Vereins und den Itzehoer Agenturinhaber Hans-Joachim Griin-
del (r.) bei einem Sponsorentermin mit Klinikmitarbeitern und Joanna
Hullmann (3.v.1.) und Jendrick Dose (2.v.1.). Ihr Sohn kam 16 Wochen vor
dem errechneten Geburtstermin zur Welt. Gliicklicherweise entwickelte
sich das Frithchen gut und konnte zu seinem urspriinglichen Geburtster-
min das Krankenhaus verlassen. FOTO Klinikum Itzehoe

» WEST - FRISCHER WIND IM VORSTAND | Seit Anfang des Jahres ist
Rosa Maria Pfeifer (v. Mitte) als Beisitzerin im Vorstand aktiv und total
motiviert: ,Schon in der Schulzeit war ich viel sozial unterwegs. Jetzt kann
ich hier weitermachen und mich einbringen.“ Mit viel Energie investiert
sie gut und gerne Zeit in die Vereinsaufgaben, denn soziale Arbeit weill
sie besonders zu schatzen. ,Mein Antritt ist es, dass ich etwas verjiin-
gen und neue Gedanken reinbringen will, sagt die 23-Jdhrige. Finanz-
themen, Aktionsrecherchen, Spendeniibergaben, die Ansprache von
Geschaftsstellen und vor allem auch von Azubis stehen auf ihrer To-Do-
Liste. ,Wir missen auf die ganz jungen Kolleginnen und Kollegen zuge-
hen, denn der Verein bietet eine tolle Chance, den sozialen Charakter des
Unternehmens frith kennenzulernen,“ betont sie. Super, dass schon ins-
gesamt um die 80 Auszubildende beigetreten sind. FOTO Linus Dickmann

» WEST - DIE AGENDA FUR 2020 IST SCHON LANG | Fiir dieses Jahrist
bereits viel geplant: Beim Tretboot Cup zugunsten der Kinderkrebshilfe
Miinster wollen die Vereinsmitglieder nicht nur mit einer Spende von
5.000 Euro, sondern auch mit vollem Kérpereinsatz erneut unterstiitzen.
Auch 14 Tafeln kdnnen sich wieder auf die Hilfe des Vereins verlassen,
denn diesen Bedarf gibt es immer. AuRerdem steht die gesunde Ernéh-
rung von Schulkindern im Fokus des Vereins. Und natiirlich freuen sich
die Ehrenamtler Gber weitere Tipps zu sozialen Projekten. m

TEXT Magdalena Edich und Heiko Wischer
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Trends in der Agrarwirtschaft

TEXT Susan Sandvol

Im Provinzial NordWest Konzern folgt eine Neuaufstellung des Geschaftsfeldes Agrarwirt-
schaft den aktuellen Trends und damit den Nachfragen vieler Landwirte. Ein umfangreiches
Leistungsupdate und optimierte Strukturen haben das Ziel, die Marktfiihrerschaft in diesem

Bereich weiter auszubauen. Unser Portrat Giber den Hof Albersmeier in Lippetal (S. 42 f.)
zeigt, wie konventionelle Landwirtschaft und héchste Tierwohlstandards vereinbar sind.
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»Wir sind sicher, dass uns die vielen
Neuerungen helfen, unsere Produkt-
fiihrerschaft weiter auszubauen.”

[Franz-Josef Liitke R6vekamp | Abteilungsleiter Agrarwirtschaft 1]

Integriert sind zukunftig
Schédden durch den Wolfsbiss.
Die Milchkaskoversicherung
ist Uber das Leistungsupdate
der AgrarPlus Haftpflicht-
versicherung mitversichert.

»In den Versicherungsprodukten AgrarPlus Sach sowie
AgrarPlus Haftpflicht sind seit Anfang des Jahres zahl-
reiche Deckungserweiterungen eingeschlossen. Damit
folgt das Geschiftsfeld Agrarwirtschaft den aktuellen
Trends in der Landwirtschaft und den Nachfragen vieler
Landwirte.

»Als neues Highlight bieten wir unseren Kunden in
der pauschalen Inventarversicherung einen Unterversi-
cherungsverzicht tiber die Versicherungssumme hinaus.
Integriert sind zukinftig ebenfalls Schaden durch Wolfs-
biss“, erklart Franz-Josef Liitke Rovekamp, Abteilungsleiter
in Agrarwirtschaft 1. Zudem wurden verschiedene Entscha-
digungsgrenzen deutlich erhéht: So sind im neuen Pro-
dukt beispielsweise Botulismusschaden und Transport-
mittelunfallschaden bis 10.000 Euro gedeckt. Neuerdings
gilt dies auch fiir mitversicherte Pferde. Die Ertragsaus-
fallversicherung ist unter anderem um Riickwirkungs- und
Wechselwirkungsschdden erweitert. ,Kénnen beispiels-
weise durch einen Brand beim Ferkelerzeuger keine Tiere
an den bei uns versicherten Mastbetrieb geliefert werden,
ist das ab sofort mit abgedeckt®, so Franz-Josef Litke
Révekamp. Zudem sind im Produkt AgrarPlus Haftpflicht
die Milchkaskoversicherung sowie Schaden, die durch
Gebrauch von Flugdrohnen verursacht werden, einge-
schlossen. Die Landwirte nutzen diese Fluggerate immer
haufiger fiir PflanzenschutzmaRnahmen oder zur Rettung
von Wildtieren vor Ernteeinsatzen.

»Dartiber hinaus gibt es noch einiges mehr an
Deckungserweiterungen®, berichtet Liitke Révekamp. ,Fiir
unsere Bestandskunden, deren Vertrdge sich nicht im
Ablauf befinden, gilt ein umfangreiches Leistungsupdate.
Wir sind sicher, dass uns die vielen Neuerungen helfen,
unsere Produktfuhrerschaft weiter auszubauen.“ m

»Seit der Neuaufstellung des Geschiftsfeldes
Agrarwirtschaftim Konzern wird der Vertrieb im Norden
nun ebenfalls durch Direktionsbevollmichtigte (DBV)
unterstiitzt.

Das Team der insgesamt elf DBV in den Abteilungen
Agrarwirtschaft 1 in West und Agrarwirtschaft 2 in Nord
sind Agrarwissenschaftler mit spartentibergreifendem
Versicherungs-Know-how oder Versicherungsexperten mit
fundierten landwirtschaftlichen Kenntnissen. Sie sind mit
weitreichenden Vollmachten ausgestattet und werden
direkt in die Kundenbetreuung eingebunden, fahren bei
Bedarf gemeinsam mit den Agenturleitern zu den land-
wirtschaftlichen Betrieben vor Ort, so wirken sie maf3geb-
lich an der Erstellung derindividuellen Deckungskonzepte
mit.

,Durch das Know-how der Mitarbeiter konnen wir
Konzepte rund um den gesamten Landwirtschafts- oder
Forstbetrieb anbieten. Unsere Fachkollegen beriicksichti-
gen also nicht nur die landwirtschaftlichen Produkte, son-
dern sie bieten auch Lésungen fiir alle tibrigen Sparten wie
beispielsweise die Versicherung der Kraftfahrzeuge und
auch die Unfallversicherung - je nach Bedarf und Wunsch
des Kunden —an*, erklart Jlirgen Albert Wiese, Abteilungs-
leiter Agrarwirtschaft 2. Zudem pflegen die DBV intensive
Kontakte zu den berufsstandigen Organisationen der
Landwirte und sind so mit den aktuellen Entwicklungen
der Branche vertraut.

»In einem Pilotprojekt mit unseren Miinsteraner
Kollegen haben wir gemeinsam vor Ort liberpriift, ob diese
Struktur auch in Nord gelingen kénnte. Das Ergebnis war
eindeutig. Jetzt ist es im Konzern angeglichen®, berichtet
Wiese. ,Mit unserem neuen Kollegen Carsten Blumenberg
ist das DBV-Team im Norden komplett. Die weiteren Direk-
tionsbevolimédchtigen fiir die Abteilung Agrar 2 sind: Jan
Plagmann, Till Ulrichs und Henning Kroll. Fiir die Abteilung
Argar 1 sind es Hathumar Rustige, Christoph Tubes, Bern-
hard Laakmann, Hendrik Steinhorst, Oliver Nolte, Bernd
Schulze-Dillo und Rudolf Wigger-Pieper. B

© Barbara Pheby-Adobe Stock/Strandperle 43
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Die Sau rausgelassen

TEXT Doris Réckinghausen FOTOS Anastasia Kapluggin

~Wir bewirtschaften unseren Betrieb in vierter Generation und darauf sind wir stolz!*
120 Hektar umfasst der landwirtschaftliche Betrieb in Lippetal-Hittinghausen in der Ndhe
von Soest. Die wichtigsten Betriebszweige sind Schweinemast und Ackerbau — und hier
sind Marianne und Klaus Albersmeier in vielerlei Hinsicht auRergewdhnlich unterwegs.

Wohnhaus aus der Griinderzeit hinauf. Das Biiro der

Eheleute Marianne und Klaus Albersmeier ist die Schalt-
zentrale des Betriebes und erlaubt mit groBen Fenstern von
zwei Schreibtischen aus eine gute Sicht auf Zufahrt und Hof.
Wir sitzen dazwischen am groRen Eichentisch gemiitlich
unterm Kronleuchter, als die beiden erzahlen, wie es zur Wei-
terentwicklung von Altbewdhrtem gekommen ist, sowohl in
ihren Kopfen als auch in Gebduden und Methoden.

Die reprdasentative Treppe fiihrt zum gelbgetiinchten

»lch habe 2009 als freie Journalistin Gber das Schiitzen-
festin Brockhausen berichtet, Klaus war dort Oberst. So haben
wir uns kennengelernt®, erzdhlt Marianne Albersmeier. ,Er
besuchte bei mir dann einen PC-Kurs und da sind wir uns
nahergekommen.“ Seit 2010 sind sie ein Paar, fiir das die Land-
wirtschaft eine grofRe Rolle spielt. ,Wir sind ein gutes Beispiel
dafur, dass es ein Gewinn ist, wenn sich Griin und Schwarz
zusammentun. Klaus als konservativer CDU-Wdhler und ich als
aktive Griine mussten uns in unseren Ansichten zusammen-
raufen.” Dabei spielte die konventionelle Haltung der Mast-
schweine eine groRRe Rolle. Offen fiir politische Entwicklungen
und steigende Anforderungen der Verbraucher an die Land-
wirtschaft haben sich die beiden im Laufe der Jahre gemein-
sam auf einen Weg gemacht, hinter dem jetzt beide zu 100
Prozent stehen kénnen.

Konventionelle Landwirtschaft bei héchsten Tierwohl-
standards | ,,Wir haben den Gradmesser fiir uns neu definiert.
Statt ,hoher, schneller, weiter* ist es unser Ziel, dass sich das
Tier bei uns moglichst wohl fuhlt“, beschreibt Klaus Albers-
meier die grundsatzliche Einstellung. ,Wir haben uns gefragt,
was wohl passieren wiirde, wenn wir eine Offnung in die Stall-
wand schlagen und eine Rampe daran bauen, Uber die die Tiere
jederzeit nach draufRen gehen kénnen. Zusatzlich haben wir die
Spalten in den Boden zubetoniert und zweihundert Schweine
zusammen auf Stroh aufgestallt. Das Ergebnis hat uns besta-
tigt: Die Tiere wechselten nach Belieben zwischen drinnen und
drauf3en, nahmen Angebote zum Spielen an und waren viel akti-
ver.” Das Prinzip weiteten die Albersmeiers daher kontinuierlich
aus und investierten bis heute etwa 1,5 Mio. Euro in diverse
Um- und Neubauten. Zusatzlich fuittern sie Raufutter und behal-
ten die Schweine langer bei sich. Geringere Gewichtszunahmen
und mehr Platz reduzieren den Stress fiir das Tier, was sich
letztlich zusatzlich positiv auf die Fleischqualitat auswirkt.

Garantierte Preise und feste Mengen | Das Konzept
funktioniert, weil am anderen Ende auch die Vermarktung
passt. Dazu Marianne Albersmeier: ,,Wir waren zusammen mit
sechzig weiteren Landwirten 2016 beim Abschlussgesprach zu
einem Ringelschwanzprojekt auf Haus Disse. Hier stellte die
Rewe West eine Liste mit Vorstellungen fiir eine mégliche
Kooperation mit einem speziellen Fleischangebot vor. Wéh-
rend die meisten Anwesenden den Kopf schittelten, sahen
Klaus und ich uns an und wussten: Das meiste kénnen wir,
einen weiteren Teil kriegen wir hin und tber die restlichen
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Zeit, wennin ein paar Jahren die Bdume im Friihjahrin voller Bliite
stehen. Das leichte Holz wird fir Surfbretter, Musikinstrumente
oder Mdbel verwendet.

Auf meine Frage, wann sie und ihr Mann normalerweise den
Feierabend einlduten, verweist Marianne Albersmeier zufrieden
auf ihr Team: ,Wir haben hervorragende Mitarbeiter, auf die wir
uns verlassen kdnnen. So bleibt uns gentigend Zeit fir Abend- und
Wochenendaktionen und fiir Urlaube. Wir singen gemeinsam im
Gospelchor und gehen regelmédRig ins Theater.“ Beide sind gltick-
lich mit dem Weg, den sie fiir sich und ihren Hof gefunden haben.
Ihr Motto ,Die Zukunft beginnt jetzt" leben sie jeden Tag. ®

Punkte miissen wir mit Rewe reden. Das Ergebnis ist ein 5-Jah-
res-Vertrag mit einer festen Abnahmemenge von wéchentlich
140 Schweinen. Von mehr als 600 Markten der Rewe West ver-
markten zur Zeit zirka 60 Filialen das besondere Fleisch unter
dem Label ,Strohwohl‘. Dort ist das Produkt an den strohgelben
Thekenschalen gut erkennbar. Der Preis liegt etwa auf der
Halfte zwischen Supermarkt- und Biofleisch.

Die Landwirtin freut sich, dass sich inzwischen fast alle
Fachverkduferinnen und Metzger der beteiligten Markte auf
dem Hofinformiert haben: ,Wirladen jeden Interessierten ein,
unseren Hof zu besuchen, am liebsten allerdings nach Anmel-
dung.” Selbst hat sie sich auch schon einmal in Bonn vor die
Fleischtheke gestellt und die Verbraucher mit Roll-Ups und
Flyern iber das besondere Fleisch und seine Erzeugung infor-
miert. ,Rewe ist mit unserem Fleisch sehr zufrieden und plant
nun, die Wertschépfungskette mit zusatzlichen Wurstwaren zu
erweitern. Das ist natlrlich eine super Bestdtigung.”

Provinzial-Geschaftsstellenleiter Markus Bielefeld er-
ganzt: ,Wir habenim letzten Herbst mit Freunden eine Radtour
gemacht und sind spontan zum Hof gefahren. Frau Albersmeier
nahm sich fur eine kurze Hofflihrung gerne die Zeit und
schlussendlich kauften wir alle das leckere Iberico-Fleisch — und
tun es seitdem begeistert immer wieder. Die Grillwirstchen
und die Leberwurst sind wunderbar.“ Marianne und Klaus
Albersmeier sind froh, dass sie mit Markus Bielefeld einen
kompetenten Ansprechpartner haben, der fiir ihre Sicherheit
sorgt: ,Die Zusammenarbeit ist sehr unkompliziert und ver-
trauensvoll. Wir fiihlen uns bei der Provinzial Bielefeld gut
aufgehoben.”

Blauglockenbaum fiirs Klima | Neben der Schweinehal-
tung gehen die Albersmeiers auch im Ackerbau neue Wege.
»,Was miissen wir tun, um COz-neutral zu werden?“ Diese Frage
beschaftigtimmer mehr Landwirte. Fiir Klaus Albersmeier liegt
ein Losungsansatz in regenerativer Landwirtschaft und im
Agroforst. Er holt zwei dicke Scheiben eines Holzstammes mit
einem Durchmesser von etwa 40 ¢cm hervor. ,Dieser Blauglo-
cken- oder Kiribaum hat in nur elf Jahren einen ansehnlichen
Umfang erreicht und entsprechend seines schnellen Wachs-
tums vierzigmal so viel CO2 wie zum Beispiel eine Eiche aufge-
nommen. 1.000 Baume haben wir bestellt, die wir im April auf
einem unserer Acker pflanzen werden®, erkldrt er und zeigt
dazu auf dem Handy Fotos von leuchtend hellviolett bliihenden
Bdumen: ,Das wird der Hammer!“, freut er sich schon auf die

Wollschweine gehalten, deren Fleisch
interessierten Verbrauchern direkt und iiber zwei
Edeka-Markte in Soest und Dortmund angeboten wird

» Alle zwei Jahre am Muttertag ermdglicht die Benefiz-
veranstaltung , Kultur am Stall“ einen Blick hinter
die Kulissen des Hofes, ndchster Termin ist 2021
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Digitale Kanadle

Online-Marketing als wichtiger Bestandteil fiir Agenturen | Aus der heutigen Zeit sind digitale Kandle
gar nicht mehr wegzudenken. Sie spielen auch in der Kommunikation von Unternehmen eine grof3e Rolle.
Um die Agenturen der Provinzial NordWest hier noch umfangreicher zu unterstiitzen, wurde ein Leitfaden

zum Thema Online-Marketing erstellt. Dieser zeigt die wichtigsten digitalen Kandle auf und beinhaltet
Tipps und Tricks in Sachen AuRendienst-Homepage, Social Media, SEO (Search Engine Optimization —
Suchmaschinenoptimierung) und vieles mehr, um die Kandle erfolgreich bedienen zu kénnen.

Unternehmens-
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Das Kundenverhalten verandert sich
stetig: Ein GroBteil der Aktivitaten
vor dem Abschluss findet auRerhalb
der Agenturen statt, daher ist Online-
Marketing wichtiger als je zuvor.
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nsere Agenturen im Bereich Online-Marketing zu férdern, ist fiir uns von besonderer Bedeutung. Denn hier liegt eine
wichtige Schnittstelle zu unseren Kunden und denen, die es vielleicht bald werden. Mit einem strategisch aufgestellten
Online-Marketing kénnen die Agenturen ihre digitale Prasenz weiter starken und ihre Reichweite erh6hen*, so Dr. Fabrice
Gerdes (1.), Hauptabteilungsleiter Vertriebsmanagement AusschlieRlichkeit. Die beiden Ansprechpartner bei Anwendungsfra-
gen sind Jennifer Kriiger (m.) aus der Abteilung Konzernkommunikation fiir Social Media und Dirk Stiglic (r.) aus der Abteilung
Marketingunterstitzung AusschlieBlichkeit fur die AuRendienst-Homepages. Wir haben beide zu einem Interview getroffen:

Warum ist Online-Marketing so wichtig?

Jennifer Kriiger: Heutzutage lauft so vieles digital ab. Es gibt
kaum noch Unternehmen, die kein Online-Marketing betrei-
ben. Fiir uns als Versicherungskonzern gibt es einen sehr wich-
tigen Grund: Wie schaffen wir es, junge und online-affine Kun-
den zu erreichen? Das Thema ,Versicherung“ hat ja eher den
Ruf, langweilig und uninteressant zu sein. Zudem gehen junge
Leute viel weniger vor Ort in unsere Agenturen. Deshalb mis-
sen wir sie auf einem anderen Weg erreichen. Studien besagen,
dassin der Altersgruppe der 14 — 49-Jdhrigen die Smartphone-
Nutzung bei Uber 95 Prozent liegt. Das Kundenverhalten hat
sich sehr zu der Nutzung von Online-Kandlen hin verdndert —
deshalb ist Online-Marketing fiir uns so wichtig.

Welche Bereiche umfasst das Online-Marketing genau?
Dirk Stiglic: Es besteht aus vielen einzelnen Medien. Es gilt,
diese geschickt einzusetzen und mit Leben zu fillen, um den
(potenziellen) Kunden abzuholen. Die verschiedenen Medien
bilden ein groBes Netz. Hierzu gehdren: Social Media, Aul3en-
dienst-Homepages, E-Mail, Banner-Werbung, Mobile, SEO und
SEA (Search Engine Advertising — Suchmaschinenmarketing).
Es ist wichtig, sich vorher genau Gedanken zu machen, welche
Medien man wie einsetzen und ergdnzen méchte. Dabei muss
beachtet werden, dass verschiedene Medien verschiedene
Zielgruppen unterschiedlich gut erreichen. Die richtige Aus-
wahl und Kombination ist entscheidend fiir den Erfolg.

Welche sind die wichtigsten Kandle?

Jennifer Kriiger: Wichtig ist natiirlich die Betreuung und
Pflege der eigenen Homepage. Wenn ich einen Agenturnamen
in eine Suchmaschine eingebe, sollte méglichst als erster
Treffer die Homepage erscheinen. Diese sollte aktuell, anspre-
chend und freundlich wirken. Wenn wir nun noch einmal an
unsere jiingere Zielgruppe denken, kommt einem natdrlich als
erstes Social Media in den Sinn. Jeder weil3, dass junge Leute

dort sehr viel unterwegs sind — mittlerweile aber auch zusatz-
lich die Altersgruppe tiber 30 Jahre.

Welche Unterstiitzung bieten wir den Agenturen vor Ort?
Dirk Stiglic: Im Bereich AuRendienst-Homepage helfe ich den
Agenturen bei der praktischen Umsetzung. Hierzu zdhlt zum
Beispiel, dass ich die aktuellen (Team-)Bilder einstelle und
generell bei der Pflege unterstiitze. Wenn eine Agentur ein
Gewinnspiel durchfiihren mochte, erstellen wir die entspre-
chenden Teilnahmebedingungen auf der Homepage und schaf-
fen somit den rechtlichen Rahmen. Ich helfe bei der Individua-
lisierung der Agenturprofile und Texte. Wir bieten Master-
module fur allgemeine Themen (zum Beispiel Altersvorsorge),
aber auch bei individuellen Modulen, wie zum Beispiel ,,Enga-
gement vor Ort“, helfe ich gerne weiter.

Jennifer Kriiger: Im Bereich Social Media unterstitzen wir aus
der Abteilung Konzernkommunikation sehr viel. Neben regel-
maRigen Social Media Schulungen und der Prasenz bei indi-
viduellen Workshops stellen wir den Agenturen einen umfas-
senden Leitfaden zur Verfiigung, der bei den ersten Schritten
auf Facebook und Instagram hilft und beantworten Fragen zur
Erstellung und Betreuung der jeweiligen Seiten. Als generelle
Angebote haben wir unter anderem eine geschlossene Face-
book-Gruppe, den sogenannten Themenpool. Hier stellen wir
regelmaRig Bild-, Text- und Videomaterial zur Verfiigung, wel-
ches die Agenturen frei nutzen konnen. Des Weiteren gibt es
die sogenannten ,Autoposts“. Das heit, dass wir allen Agen-
turen, die moéchten, wdchentlich einen serviceorientierten
Facebook-Post voreinstellen. Grundséatzlich helfen wir auch bei
jeglichen Fragen rund um das Thema Social Media und beraten
die Agenturen individuell bei Aktionen sowie rechtlichen und
technischen Fragen. B TEXT Lina Meyer FOTOS Thomas Klerx, privat
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... unter dem Begriff Online-Marketing
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#Ausgezeichnet

beweisen vollen Einsatzfiirihre Ausbildung - sei esin

ihrer tiaglichen Arbeit mit ihren Ausbildern, bei Pro-
jekten und sozialem Engagement oder aber auch in ihren
Priifungen. Dass sich dieser Einsatz besonders lohnen kann,
zeigen Alexander Lau und André Miiller. Beide begannen
2016 ihre Ausbildung bei der Hamburger Feuerkasse (HFK).
Sie erzielten in ihrer Abschlusspriifung herausragende
Ergebnisse und kamen somit fiir ein Stipendium des Bun-
desministeriums fiir Bildung und Forschung infrage.

Das Weiterbildungsstipendium dient als Begabtenfor-
derung fiur berufliche Bildung. Die Férderung belauft sich auf
8.100 Euro. Je anerkannte Fortbildung werden 90 Prozent tiber
das Stipendium getragen und lediglich zehn Prozent bleiben
Eigenanteil.

Berufliche Weiterentwicklung | Bereits wahrend der
Ausbildung im Innendienst war fiir Alexander Lau schnell Klar,
dassihn eine Laufbahnim AuBendienst besonders reizt. In der
Generalagentur Hamburg-Alstertal bekam er dazu Gelegenheit
und beendete dort den letzten Teil seiner Ausbildung. Dort
fand er in Agenturinhaber Andreas Fischer einen Mentor, der
ihn grundsétzlich ermutigt, seine Weiterbildung voranzutrei-
ben. ,Alexander ist fiir unsere Agentur eine Bereicherung und
bliiht im Kontakt mit den Kunden schnell auf. Ich freue mich
sehr, dass er sich entschieden hat, nach seiner Ausbildung als
Mitarbeiter bei uns zu bleiben®, sagt Fischer. Mithilfe des
Stipendiums lasst sich Alexander Lau jetzt als gepriifter Fach-
wirt fiir Versicherungen und Finanzen weiterbilden.

D ie Auszubildenden des Provinzial NordWest Konzerns

Auch André Miller entschied sich im Laufe der Ausbil-
dung fiir einen Weg im Vertrieb. Nachdem er seine Station im
AuBendienst in der Generalagentur Willers & Willers in Ham-
burg-Bramfeld bereits auf ein ganzes Jahr ausdehnte, warihm
klar, dass er auch zukunftig Kunden und Kollegen im Vertrieb
betreuen mochte. Seit Sommer 2019 ist André Miller in der
Sparkassenunterstiitzung Nord als Privatkundenspezialist in
einem neuen Projekt tdtig, das die Kooperation zwischen der
HFK und den Hamburger Sparkassen unterstitzt und weiter-
entwickelt. Das Stipendium nutzt er, um das berufsbegleitende
Studium ,,Business Administration“ an der Fachhochschule fiir
Oekonomie und Management durchzufiihren. m

TEXT Milena Géde FOTOS privat

Auch nach seiner Ausbildung ist Alexander Lau (1.) in der
Generalagentur Andreas Fischer geblieben. | André Miiller (r.)
arbeitet inzwischen in der Sparkassenunterstiitzung Nord.
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Eine zoombare Landkarte dient der 6rt-
lichen Orientierung der Bewerber. Dank
einer ausfiihrlichen Suchmaske erfolgt
die Suche nach Stellen deutlich gezielter.

Mocup Tablet © ulzanna - Fotolia.com

~~~~ » STELLENPORTAL FUR DEN AO-VERTRIEB -

Auf einen Blick

a sich die Anforderungen und Erwartungen von Be-

werbern bei der Stellensuche in den letzten Jahren

stark verindert haben, war es notwendig, das Stellen-
portal auf der Homepage weiterzuentwickeln. Mit so wenig
Klicks und Registrierungsaufwand wie madglich wollen
Bewerberinnen und Bewerber neue Stellen finden - auch
iiber ihr mobiles Endgerdt. Um diesen Wiinschen gerecht
zu werden, ist das neue Stellenportal fiir den AO-Vertrieb
entstanden, bei dem der Bewerber ganz klar im Mittelpunkt
steht.

Mit einem verschlankten Bewerbungsprozess kann die
Suche nach Stellen jetzt gezielter und schneller erfolgen. Alle
offenen Stellen sind in das Portal integriert. Bewerber haben
die Moglichkeit, sich liber Stellenangebote im Umkreis lhres
Wohnortes zu informieren und direkt nach Agenturen zu
suchen. Sie kdnnen auch eine zoombare Landkarte nutzen. Die
Agenturen kdnnen die Stellen zudem zum Beispiel auf ihrer
Homepage oder bei Facebook verlinken. Bewerberlanden dann
direkt bei dem passenden Stellenangebot — und kénnen sich
unter anderem auch tber Xing mit wenigen Klicks bewerben.
Die Agenturleiter erhalten eine digitale Bewerbermappe, die
alle Dokumente in einer Datei enthalt und auf Viren gepriftist.

»Die automatisierte Bewerberkommunikation via Email
und SMS ist bereits seit dem letzten Jahr Standard in unserem
Bewerbungsprozess*“, sagt Annika Falkenstein, die die Einfiih-
rung des Portals initiiert und begleitet hat. ,,Bei der Gestaltung
des neuen Auftritts war es mir wichtig, dass der Bewerber —
trotz aller Automatisierung — in jedem Prozessschritt einen

personlichen Ansprechpartner hat, an den er sich bei Riick-
fragen wenden kann.” Durch die Méglichkeit, Stellenangebote
auch auf anderen Stellenb6rsen zu veréffentlichen, werden
Bewerber noch besser auf die Provinzial NordWest aufmerk-
sam. ,,Durch das neue Portal erhalten wirim Schnitt 19 Prozent
mehr Bewerbungen®, sagt Annika Falkenstein.

Das Portal wird stetig weiterentwickelt und optimiert.
»Wirkénnen nachvollziehen, wo der Bewerber auf uns aufmerk-
sam geworden ist und dadurch noch gezielter potenzielle Mit-
arbeiterinnen und Mitarbeiter fiir die Agenturen ansprechen®,
erklart Annika Falkenstein. B TEXT Lena Lutterbeck

Zu erreichen sind
die Portale tiber:

www.provinzial-
karriere.de

www.provinzial-
perspektive.de

www. hfk-
karriere.de
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Speakers Corner

... FUR SEMIRAMIS GECER

Im Februar 2019 Gibernahm Semiramis Gecer die Leitung der Provinzial Agentur der Stadtsparkasse
Delbriick — mit einem eher kleinen Bestand. In diesem einen Jahr hat sie gut zugehdrt, dicke Bretter
gebohrt und mit Ideen und positiver Lebenseinstellung so manchen Kundenberater angesteckt.

ir wollen in der Sparkasse Versicherungen verkau-
ern — nicht nur, weil es unser Job ist. Wir wollen

unserem Kunden mit einer verniinftigen Absiche-
rung verldsslich zur Seite stehen®, betont die Agenturleiterin.
,Wenn wir den Kunden auf die Notwendigkeit einer privaten
Haftpflicht ansprechen, machen wir das zu seinem Wohle und
das spirt er. Wir schauen individuell, wo der Kunde Absiche-
rungsbedarf hat. Wenn wir dies verinnerlicht haben und in
Beratungsgesprachen vermitteln, ist das der beste Garant fiir
langfristigen Erfolg“, so Gecer. ,Die Arche Noah wurde auch
nicht an einem Tag erbaut. Ich gab mir und uns Zeit und suchte
das Gesprach zu den einzelnen Beratern, horte gut zu und

konnte eine Menge von ihnen lernen. Es gab so viele nachvoll-
ziehbare Griinde, warum sie um das Versicherungsgeschift
manchmal einen Bogen gemacht haben. Nun kann ich indivi-
duell reagieren®, sagt Gecer.

Versicherungs-Check und Rollentausch | Im laufenden
Jahr bietet die Provinzial Agentur der Sparkasse Delbriick bei-
spielsweise allen Mitarbeitern der Sparkasse einen Versiche-
rungs-Check an: ,,So wissen wir, ob die gegebene Absicherung
noch aktuell ist und wir kénnen Anpassungen vornehmen. Was
aber mindestens genauso wichtig ist — die Berater sehen, wie
wir arbeiten und wir kdnnen gegebenenfalls vorhandene Vorbe-
halte ausrdumen. So kann gegenseitiges Vertrauen wachsen.*



Spontan verwandelt Semiramis Gecer
beim andsafe-Marketexperience einen
Quadratmeter am Stahltréger in ,Speakers
corner” und wird zur Poetry Slammerin.

Um die Bediirfnisse und Vorbehalte der Kunden genau
zu verstehen, legt Gecer grof3en Wert darauf, auch mal in die
Rolle des Kunden zu schliipfen. ,,0ft ist es die Erfiillung eines
lang gehegten Traumes, wenn Erstimmobilienerwerber einen
Kreditvertrag unterzeichnen. Und wir wollen gemeinsam daftir
Sorge tragen, dass dieser Traum nicht aufgrund von uner-
warteten Ereignissen platzt.“ Ein Rollentausch sei dafiir die
sicherste Methode, denn diese Erkenntnisse und Kompeten-
zen erwerbe man am besten aufgrund eigener Erfahrungen.

Die Versicherungsagentur will vor allem junge Kunden
gewinnen. Damit das gelingt, ist die Agenturleiterin mit Tho-
mas Dierkes, Marketingunterstiitzung Sparkassen, in Kontakt.
»,Da die jungen Leute eher online unterwegs sind, miissen wir
unsere Prasenzim Internet verstarken und die Ansprache ziel-
gruppengerechter auf sie ausrichten. Fiir uns heif3t das, dass
wir als Provinzial Agentur im Internetauftritt der Sparkasse,
auf Facebook und auf Instagram sichtbarer werden miissen.
Kiinftig werden wir, wenn wir eine Kampagne starten, dort und
zusatzlich im Sparkassen-Blog prasent sein.”

Das Vertrauen des Sparkassen-Vorstands konnte die
gelernte Provinzial Versicherungskauffrau 1angst erwerben:
»,Manche Dinge, die ich angeregt habe, wurden schon umge-
setzt. Auch wenn es nur Kleinigkeiten sind, wie zum Beispiel
aktuell, dass der Rechner fiir das Generationendepot auch fir
die Kollegen im Private Banking freigeschaltet wird.”“ Zudem
habe der Vorstand generell ein grolRes Interesse an einem
starken Versicherungsgeschaft — gefestigte Kundenverbin-
dungen und zunehmende Provisionsertrage seien willkom-
mene Konsequenzen.

VERTRIEB SPARKASSEN

Delbriick in guten Handen | Semiramis Gecer hat ihre
Ausbildung zur Versicherungskauffrau in der benachbarten
Provinzialgeschéftsstelle, damals Kille & Partner, nun Fortmeier
& Peitz OHG, absolviert. lhre ehemalige Kollegin Theresa
Fortmeier hat dort die Geschaftsstellenleitung und Semiramis
Gecer die Leitung der Versicherungsagentur in der Sparkasse
tibernommen. Das Verhdltnis zur Geschaftsstelle sei nach wie
vor sehr freundschaftlich. Kommt es zu Uberschneidungen bei
einzelnen Kundenverbindungen, besprechen die beiden Ver-
antwortlichen das offen und haben bislang immer eine Lésung
gefunden.

Fur die Leitung der Sparkassenagentur habe sie sich sehr
bewusst entschieden, weil das enorme Kundenpotenzial sie
besonders reizt. ,Generell empfinde ich es als schéne und
motivierende Herausforderung, fiir die Menschen einen Versi-
cherungsanzug‘ maRzuschneidern. Als Agenturleiterin genie-
Reich die besonderen Freiheiten —ich kann Kampagnen orga-
nisieren, meine Arbeitszeiten dentatsdchlichen Erfordernissen
anpassen und eigene Arbeitsschwerpunkte setzen. Das erfillt
mich sehr.”

Beim Poetry Slam sich selbst erfunden | Die gebiirtige
Assyrerin/Aramdin empfindet es als grof3es Gliick, dass sie schon
als Kind ihre Liebe zum Schreiben ausleben durfte. Irgendwann
entstanden die ersten Gedichte — und nun hat sie den Poetry
Slam fiir sich entdeckt. Mehrere Kiinstler treten dabei mit selbst
geschriebenen Texten, die allgemeingiltig und gesprochen zwi-
schen sechs und sieben Minuten lang sind sowie einen Refrain
beinhalten, gegeneinander an. ,In schwierigen Lebensphasen
kamen mir diese Verse wie ein Mantra in den Sinn und halfen mir,
nicht den Mut zu verlieren®, verrat sie. B

TEXT Doris Réckinghausen FOTO Jan-Philipp Behr/Neovaude

MEINE UN-&FAHIGKEIT (Auszug)

(..)

Meine Zeit ist mein Leben und davon hab ich nur eines. Alles,
was vergangen ist, ist vergeben, also fang ich jetzt an. An damit,
Entscheidungen zu fillen, iiber mich, mein Leben und was ich bereit
bin zu geben. Uber all das, was mich happy macht und wirklich
beriihrt, was mein Herz zum Lachen bringt, meinen Namen kiirt.
(...

Ich denke viel nach, lache, weine, analysiere mich tot.

Bis ich das Gefiihl habe, es kommt alles ins Lot. Also such ich mir
meine Wege, in die ich mein Herzblut lege. Ich such sie aus mit
Bedacht, gebe mich ihnen hin; gebe nicht allzu viel acht, Und fall
ich auf die Nase, weif ich genau, das ist okay so, eine Phase.
(...

Eine Sequenz meines Lebens, deren Frequenz ich immerhin
selbst einstelle, aus den Friichten meines Lebens, einer
sprudelnden, phantasievollen Quelle: meiner Un-&Fdhigkeit.
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TEXT Ralf Tornau FOTOS Thomas Klerx

Falsche Taktik —
GroRe Schaden

Einsatztaktiken, die zwar eine Gefahrenquelle
bekdampfen, jedoch am Einsatzort vermeidbare
Fehler erzeugen, standen im Mittelpunkt der Vor-
tragsreihe ,Falsche Taktik — groBe Schiden“. Uber
2.000 Feuerwehrleute folgten der Einladung vom
Verband der Feuerwehren in NRW und den Provinzial
Versicherungen im Rheinland und in Westfalen.

Dr. Markus Pulm zeigte sich auf den Veranstaltungen
tberzeugt, dass die meisten Einsatzkrafte hoch moti-
viert und gut ausgebildet sind. Riicke aber die Vermeidung von
Schéden bei einem Einsatz noch stdrker in das Bewusstsein, so

D er stellvertretende Amtsleiter der Feuerwehr Karlsruhe

lieBen sich die Ergebnisse in vielen Fédllen nochmals verbes-
sern. Die zentrale Frage seines Vortrags lautete: Wie kann die
Arbeitsqualitdt der Feuerwehr gesteigert und der Gesamtscha-
den reduziert werden? ,Die Aussage: ,Wir sind eine gute Feu-
erwehr, wir haben bisher jedes Feuer geldscht’, ist schon des-
wegen unsinnig, da jedes Feuer friiher oder spater auch ohne
Eingreifen der Feuerwehr ausgehen wird*, erklarte der Referent
provokativ. Die Qualitat des Einsatzes und die Leistungsfahig-
keit der Feuerwehr seien einzig daran zu bemessen, wie viel
Prozent derim konkreten Schadenfall maximal noch zu vermei-
denden Schdden tatsdchlich durch den Einsatz der Feuerwehr
vermieden werden konnten. ,Bei dieser Betrachtung ist unbe-
dingt zu beriicksichtigen, welche Werte bei Eintreffen tiber-
haupt noch zu retten sind.”



Kundenbediirfnisse beachten | Pulm erlauterte, dass
die Feuerwehr ganz bewusst einen Wandel hin zu einem
modernen Dienstleister vollziehen misse. Hierbei kénne
bereits der Austausch der Begriffe ,Betroffener”, ,Geschadig-
ter* oder,Zustandsstorer durch das Wort ,,Kunde* helfen, um
zu begreifen, dass sich Uber die ,Hotline* 112 nicht irgendje-
mand meldet, der vielleicht gerade einen Fehler begangen hat
und nun nicht mehr weiter weil. Er sei vielmehr als Kunde
zu betrachten, der einen Auftrag erteilt. Dieser Kunde bestellt

Brandassessor Mirco Schneider, Leiter der Abteilung Schadenver-
hutung/Risikoberatung im Provinzial NordWest Konzern (v.l.n.r.),
Branddirektor Dr. Markus Pulm, stv. Amtsleiter der Feuerwehr
Karlsruhe, und Christoph Schoneborn, Landesgeschéftsfiihrer
beim Verband der Feuerwehren in NRW, begriiBten die Teilnehmer
am Institut der Feuerwehr NRW in Minster.

eine Dienstleistung und ist auch bereit, fiir die Dienstleistung
zu bezahlen, indem er mit seinen Steuern und Versicherungs-
beitrdgen den Dienstleister pauschal finanziert. Dieser Kunde
erwartet eine Gruppe von Fachleuten, die sich mit seinem
Problem auseinandersetzt und gegebenenfalls im Dialog mit
ihm eine optimale Losung erarbeitet und umsetzt.

Beispiel Kiichenbrand | Eine brennende Kiiche ist bei
realer Betrachtung nicht mehr zu retten. Dazu Pulm: ,MaBnah-
men, die auf die Rettung der Kiiche abzielen, sind daher kri-
tisch zu betrachten. Dies giltinsbesondere, wenn andere Werte
in der Wohnung erhalten werden kdnnten, indem entspre-
chende MalRnahmen zu deren Schutz eingeleitet werden.” Die
Einsatzkrafte mussten sich dieser Tatsache bewusst sein und
sich auf ihren gesetzlichen Auftrag besinnen, der beinhaltet:
Vermeidung und Minimierung von Schaden jeglicher Art. Unter
Umstanden missten sie die Kiiche auch 1anger brennen lassen,
wenn dadurch andere groRere Werte erhalten bleiben kénnten.
Dabei gelte es neben materiellen Werten auch ideelle Werte, wie
zum Beispiel Ausfallzeiten und so weiter zu beriicksichtigen.

Diese Denkweise kdnne auf alle Arten von Feuerwehrein-
sdtzen Ubertragen werden. Bei komplexeren Lagen, wie zum
Beispiel Branden im gewerblichen Bereich oder in Kulturgii-
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tern, sei es mitunter nicht leicht, ohne entsprechende Infor-
mationen des Betreibers die jeweiligen Wertigkeiten und
Abhédngigkeiten zu erkennen. ,Es gilt in solchen Fallen, diese
Informationen einzuholen und in die Einsatzplanung einflie-
Ben zu lassen. Oft hilft hier auch der gesunde Menschenver-
stand, um zu guten Ergebnissen zu kommen*, erlduterte Pulm.

Lagebeurteilung anhand von Fragestellungen | So kann
es bei vielen Einsdtzen hilfreich sein, durch einfache Frage-
stellungen die reale Lage und deren Dringlichkeit zu erfassen.
Deswegen sollte man sich angesichts der an der Einsatzstelle
vorgefundenen Lage folgende Fragen stellen: Was ist bereits
vernichtet? Was gibt es noch zu retten? Was &@ndert sich pro
Zeiteinheit?

Diese Fragestellungen kdnnten helfen, subjektive Ein-
driicke zu relativieren und zu einer objektiven Lagebewertung
zu kommen, an der sich die zu ergreifenden MalRnahmen orien-
tieren mussten. Sie kénnten in vielen Féllen helfen, unnétigen
Stress zu vermeiden. Tatsdchlich zeige die Erfahrung, dass Ver-
besserungen in vielen Fallen von Feuerwehren aller GréRen-
ordnungen umgesetzt werden kénnten. Manchmal reiche es
aus, eine einzige Tire zu schlieBen oder geschlossen zu halten,
um zu einem besseren Endergebnis zu kommen. Es bediirfe
allerdings eines Umdenkens, um diese Ziele zu erreichen.

Der Referent appellierte auch im Bereich Prévention fir
ein Umdenken. Insbesondere vorbeugende bauliche MaBnah-
men, die im Brandfall von den Einsatzkraften erst auBer Betrieb
genommen werden missen, verlieren ihre Wirksamkeit mit-
unter genau in dem Moment, fiir den sie eigentlich gefordert
wurden.

»Als Versicherer sind wir natiirlich sehr daran interes-
siert, dass durch schadenarme Einsatztaktiken neben dem
vorrangigen Ziel der Menschenrettung und der Sicherheit der
Einsatzkrafte auch die Sachwerte geschiitzt werden®, sagte
Brandassessor Mirco Schneider, Leiter der Abteilung Schaden-
verhiitung/Risikoberatung im Provinzial NordWest Konzern.
.Besonders wichtig war uns bei dem Vortragsprojekt, dass
auch Einsatzkrafte ohne Fiihrungsfunktion teilnehmen kén-
nen“, so Schneider. Aufgrund des groBen Zuspruchs wird die
Seminarreihe fortgesetzt. Dann werden nochmal tGiber 1.000
Feuerwehrangehorige aus Westfalen teilnehmen. m

Branddirektor Dr. Markus Pulm warb fiir einen Wandel der
Feuerwehr hin zu einem modernen Dienstleister. Das Interesse
am Thema war groR3. Der VdF NRW und die Provinzial Versiche-
rungen garantieren sechs weitere Veranstaltungen.
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Spazierengehen macht nicht nur den Kopf frei. Es hilft
auch, bei sich selbst anzukommen. In Zeiten der Corona-
Krise ist dies natiirlich nur eingeschrankt moglich. Mit
einem ganz besonderen, von der Kulturstiftung der
Provinzial unterstiitzten Buchprojekt méchten wir aber
bereits jetzt Vorfreude fiir die Zeit danach wecken.

Auf dem Weg

TEXT Annette Bicker FOTOS Verlag Tredition

tonehenge, der Grand Canyon oder der Jakobsweg sind

Kraftorte mit weltweiter Bekanntheit. Dass es inspirie-

rende und kraftgebende Orte auch direkt vor der eigenen
Haustir gibt, zeigen Ralf Heinisch (1.) und Dr. Andreas Klute. In
zweieinhalb Jahren trieben die beiden Westfalen ein Herzens-
projektvoran. Herausgekommen ist das ,,Spaziercoaching-Prin-
zip“. Ein Buch, das offiziell als Ratgeber firmiert, aber
eher ein personlicher Schatz und Begleiter sein
mochte. ,Selbsterkenntnis bringt einen viel
weiter als die Umsetzung platter Erfolgs-
tipps“, erklart Ralf Heinisch. Er ist als Trai-
ner in der Provinzial Akademie und frei-
beruflicher Coach tatig. Zusammen mit
dem Miinsterland Experten und Coach Dr.

Andreas Klute hatte er die Idee, Impulse

zur Selbstreflexion und zum Selbstcoa-

ching mit besonderen Orten des Miinster-

landes zu verbinden. ,Wer sich bewegt, hat

auch eine innere Bewegtheit. Da kann sich

etwas 16sen*, erldutert Heinisch, ,besondere Orte
konnen helfen, eigene Themen und Fragen zu kldren.“

Das Spaziercoaching-Prinzip ist also die Kombination von
Impulsen zur Selbstentwicklung, den Wirkungen anregender
Orte des Miinsterlandes und der inneren Bewegung, die Spazie-
rengehen in den Menschen erzeugt. Da lockt zum Beispiel das
Riischhaus in Nienberge. Aufgrund des offiziellen Verbotes, fiir
sich einen Adelssitz zu errichten, agierte der westfalische Bau-
meister Johann Conrad Schlaun sehr kreativ und errichtete ein
Gebdude, dasin der Vorderansicht als westfélisches Bauernhaus
daherkommt und erst auf der Riickseite die Grandezza eines
Adelssitzes offenbart. Die Schriftstellerin Annette von Droste-

Hilshoff lebte hier mit ihrer Mutter und ihrer Schwester Jenny
von 1826 bis 1846. ,Erkunden Sie diesen besonderen Ort in
Minster-Nienberge und lassen sich von den tollen Ideen des
Barock-Architekten Johann Conrad Schlaun inspirieren. Sie kén-
nen ganz viel Uber Ihre eigene Kreativitat erfahren, wenn Sie in
Resonanz mit diesem Ort gehen®, schwédrmt Dr. Andreas Klute.
Das Beispiel zeigt: Besondere Orte kdnnen etwas in
uns auslésen und in Bewegung setzen. Oft spi-
ren wir ja die Sehnsucht, an einen Ort immer
wieder zurlickzukehren. Fiir die beiden
Autoren steht das Miinsterland fiir Bo-
denstédndigkeit, Verldsslichkeit, Frieden,
Klarheit, Schopferort. Insgesamt also
ein Umfeld, in dem man sich entwickeln
und gliicklich werden kann. Kreativ, mit
viel Wortwitz und schénen Bildern und
Textimpulsen bringen die beiden ihre
Leserinnen und Leser auf die Spur.

Die Kulturstiftung der Westfédlischen
Provinzial Versicherung unterstiitzt das Pro-
jekt. ,Das Buch istfiir uns auch ein Beitrag zur Regi-
onalentwicklung und Heimatférderung. Dass Menschen sich
in ihrer Heimat gut entwickeln kdnnen, wirkt sich auch positiv
auf die Gemeinschaft und die gesamte Region aus®, erldutert
Thomas Tenkamp, Geschéftsfuhrer der Kulturstiftung der
Westfdlischen Provinzial. Das Buch ist handlich genug, um es
auf Entdeckungstouren mitzunehmen. Es enthdlt auch freie
Seiten fiir eigene Impulse, Fotos oder Zeichnungen; ein per-
sonliches Workbook to go und Reisefiihrer fiir den eigenen
Entwicklungsweg. SpaR macht das reich bebilderte Buch aber

bereits jetzt zuhause auf dem heimischen Sofa.“ m



DAS PERSONLICHE WORKBOOK TO GO

kann direkt beim Verlag ,Tredition* oder beim

lokalen Buchhandler vor Ort bestellt werden.

» ISBN 978-3-7482-4736-4 Paperback | 26,99 Euro

» ISBN 978-3-7482-4737-1 Hardcover | 34,99 Euro

» ISBN 978-3-7482-4738-8 e-book | 2,99 Euro
Weitere Infos unter www.spaziercoaching-prinzip.de

ENGAGEMENT

55



Engagement
fiir den Norden

» SAISON
Aktuell: vorerst verschoben

» ANGEBOT
- Klassen- und Gruppensegeln
« Fuir Kids bis 12 Jahre
« Fiir Kids bis 18 Jahre
- Kindergeburtstag
+ Familiensegeln
- After-Work-Segeln

» OFFNUNGSZEITEN
7 Tage die Woche

» LAGE
Kiellinie-Reventlouwiese
24114 Kiel

» AKTUELLE INFOS
ZUR 18. SAISON
www.camp24-7.de

Die Provinzial Nord Brandkasse ist unter anderem Saisonpate eines Optimisten.

56



Ahoi!

»Achtung Pinne!“ - ,,Gib mir bitte ein Schwert!“
GrolRe Aufregung an der Kieler Férde - eifrig
laufen Kinder in orangenen Rettungswesten umher
und rufen sich verschiedene Aufforderungen zu.
Mit vereinten Kraften werden kleine Boote zum Steg
getragen, fachmannisch Knoten gekniipft und allerlei
Utensilien zum Wasser beférdert. Die Sonne strahlt
Uber Kiel und 1asst das Wasser glitzern.

TEXT Milena Géde FOTOS Pat Scheidemann

lle Kinder lernen Segeln | Auf der Férde ist bereits viel

Betrieb — Dampfer, Motorboote, Segler und auch der ein

oder andere Ruderer nutzen das perfekte Wetter. Die
kleinen Boote der Kinder, auch Optimisten genannt, werden mit
einem Mast und einem Segel ausgestattet, die Pinne, ein Steu-
erruder, angebracht und anschlieBend zu Wasser gelassen. Ehe
man sich versieht, sitzen die kleinen Seglerinnen und Segler
schon in den Optis und nehmen Fahrtwind auf. Nur kurze Zeit
spater scheinen sie regelrecht libers Wasser zu fliegen - gekonnt
setzen die Kinder ihre Segel, drehen bei und legen sich in die
Kurve. Wie Profis gleiten sie liber die Kieler Férde, begleitet von
Motorbooten ihrer Anleiterinnen. So sieht ein Fortgeschritte-
nen-Segelkurs im Camp 24/7 im Sommer aus.

~Wer Kiel fihlen will, muss segeln®, lautet das Motto des
Projekts der Kiel-Marketing GmbH, Organisator des Camp 24/7.
Das Leben in der Landeshauptstadt ohne direkten Kontakt zum
Wasser? Undenkbar fiir einen waschechten Kieler. An der Kiel-
linie direkt an der Kieler Férde ist nicht nur in der Hauptsaison
Hochbetrieb. Spazieren gehen, Fischbrotchen essen, aufs Was-
ser schauen und sich eine steife Brise um die Nase wehen las-
sen - flr die meisten Einheimischen der perfekte Sonntag. Jetzt
wo das Wetter wieder besser wird und der Friihling in Kiel
beginnt, kehren auch die Segelboote an ihre Liegeplatze zuriick,
der Betrieb an der Kiellinie wird reger. Und auch das Segelcamp
24/7 ist in der 18. Saison an seinem angestammten Platz nicht
unweit des Schleswig-Holsteinischen Landtags in der ersten
Reihe der Kiellinie zu finden.

Kiel von einer anderen Seite sehen, die Gischt auf der Haut
spliren und den Friesennerz nicht nur gegen Wasser von oben
einsetzen: hier bietet sich in der Sommersaison von Mai bis Sep-
tember die Chance dazu. Kinder ab sechs Jahren und Jugendli-
che kénnen in Kursen neben dem Segeln, Verschiedenstes tber
den Wassersportim Allgemeinen und die Ostsee als schiitzens-
werten Lebensraum lernen. Der Name ist Programm — an sieben
Tagenin der Woche hat das bundesweit einmalige Projekt geoff-

ENGAGEMENT

Lea und Malte finden am Segelkurs ,alles klasse“ und

freuen sich vor allem, dass sie schon viele Freunde gefunden
haben und genieRen die gemeinsame Zeit auf dem Wasser. |
Gehort unbedingt dazu: Die Fordetaufe. | Neben den

Kieler Sprotten lernen hier auch viele Kinder aus anderen
Bundesléndern in den Sommerferien segeln.

net und bietet neben Segelkursen fiir alle Altersgruppen sowie
Schulklassen, Kleingruppen und Touristen auch Schnupper-
stunden oder After-Work-Térns an. An Land gibt es ebenfalls
viel zu entdecken —in der Basis des Segelcamps an der Revent-
louwiese werden theoretische Inhalte vermittelt und verschie-
dene Sportangebote wie zum Beispiel Beachvolleyball und
Frihsport fur Grof3 und Spielmodule fur Klein angeboten.

Beim Start der Anmeldung werden Schulklassen und
Gruppen bevorzugt beriicksichtigt. Das Segelcamp 24/7 ist ein
soziales, 6ffentliches Projekt und dient keinem kommerziellen
Zweck. Gefordert wird das Projekt durch Sponsoren. Auch die
Provinzial Nord Brandkasse unterstiitzt die Segelinitiative fur
Kinder und Jugendliche. Uber 7.000 Kinder und Jugendliche
lernen pro Jahr den Segelsport und Werte wie Teamgeist, Kom-
munikation und Fairplay kennen. m
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Nie ohne Leiter

Sensibilitdt und Einflihlungsvermogen kennzeichnen die zumeist grofRformatigen
Fotos Gerhard Strombergs. Unter dem Titel ,Versuch iiber Indien* ist die Ausstellung
der Werke des aktuellen Rostocker Kunstpreistragers noch bis Mitte Augustim
Foyer der Hauptverwaltung in Kiel zu sehen.

TEXT Heiko Wischer FOTOS Pat Scheidemann

Engagement
fir den Norden



uf zahlreichen Reisen erkundete der Kiinstler seit 1992

Indien und fotografierte dort mit seiner Plattenkamera

immer wieder urbane Motive, Naturlandschaften und
schen. Matthew Wilby, stellvertretender Vorstandsvorsitzen-
ler Provinzial Nord Brandkasse, eréffnete die beeindruckende
U'am 5. Marz vor zahlreichen externen Gasten sowie Mitar-
arinnen und Mitarbeitern. ,Schon zum sechsten Mal ist es uns
ngen, die Arbeiten des jeweiligen Rostocker Kunstpreistra-
auch in Kiel zu zeigen. Daraus ist eine schéne Tradition
orden. In diesem Jahr finde ich die Jury-Entscheidung be-
ers gelungen®, outete sich Matthew Wilby als Fan der Werke
ard Strombergs.

»Die Fotografien bestechen durch ihre hohe kiinstlerische
itat. Mit ausgedehnter Scharfentiefe erfasst der Kunstler
s Detail seiner Motive“, charakterisierte Kurator Norbert
er die in der Ausstellung prasentierten Aufnahmen. Weber
e detailliert in das Werk des Kiinstlers ein, der seinerseits
nende Einblicke in seine Arbeitsweise gab. Gerhard
berg schilderte etwa, wie er mit viel Ruhe das Vertrauen der
atierten Menschen erwarb, deren Protagonisten eine groRe
de ausstrahlen. Die Natur sei fuir ihn nie das eigentliche Thema
er Landschaftsaufnahmen: ,,Mich interessiert mehr, wie sich
enschen darin zurechtfinden.*

Gerhard Stromberg wurde 1952 in Ludwigshafen geboren.
en 70er Jahren arbeitete er als selbststandiger Fotograf,
ierte dann Konzeptionelle Fotografie und Video an der Staat-
n Akademie fur Bildende Kunste in Dusseldorf. Dort war er
ler von Prof. Ma June Paik und Prof. Bernd Becher. ,Becher
mir den Rat, fir meine Arbeiten immer eine Leiter dabei zu
2N, verriet der Kiuinstler mit einem Augenzwinkern und gab
it auch einen indirekten Hinweis auf einige der gewahlten
pektiven. Als Fotograf und Hochschullehrer wirkte Gerhard
berg lange Zeit in GroRbritannien, aber auch im norwe-
en Trondheim. Seit 2011 lebt er in Goldberg im Landkreis
igslust-Parchim in Mecklenburg-Vorpommern. m

auch fiir die Offentlichkeit zugéngliche Ausstellung musste
grund der Corona-Krise bis auf Weiteres fiir Externe gesperrt
den. Wann sie fiir die Offentlichkeit wieder zuganglich sein

, stand bei Redaktionsschluss noch nicht fest.

Rostocker Kunstpreis

Seit 2006 vergeben die Kulturstiftung
Rostock und die Hansestadt Rostock
ihren renommierten Kunstpreis in der
dortigen Kunsthalle. Die Provinzial Nord
Brandkasse unterstiitzt ihn seitdem
jdhrlich mit 10.000 Euro. Matthew

Wilby (r.), stellvertretender Vorstands-
vorsitzender der Provinzial Nord Brand-
kasse, gratulierte Gerhard Stromberg
zum Gewinn des Rostocker Kunstpreises.

Eindrucksvolle Portrats (0.) faszinierten die
Besucher. | Kurator Norbert Weber fiihrte

in das Werk des Kiinstlers ein. | Ausgedehnte
Schérfentiefe: Auch in dieser Strandszene (1.).
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ELP H \ AT HOME
Normalerweise finde.n i.n
der Elbphilharmome in

burg hochkardtige
Konzerte vor vollem Ha.fjs
statt. Heute sind die Sdle

och die verantwort-
in um-

Ham

leer. D
lichen stellten e

fangreiches Angebot auf
die Beine, mit dem mfxn
die Elbphilarmonie live
zuhause erleben kann:
Live-Aktionem Kinderkt?'n-
zerte, digitale Hausfuh-
rungen oder die Playh.st
Concert at home"“ - hler
i"st fur jeden etwas dabel.

harmonie.deldelblog/

. ramm/327

elphi-at-home-wochenprog

LWL KULTUR DIGITAL

In enger Zusammenarbeit mit ihren Institutionen stellte die LWL-Kultur
ein abwechslungsreiches und umfangreiches digitales Programm zusam-
men. So bietet der Kulturbereich des Landschaftsverbands Westfalen-
Lippe digitale Museums-Fiihrungen und einen Online-Shop mit kosten-
freien Bild-, Ton- und Videoarchiven an. Auch Kinder kommen nicht zu
kurz: Fiir sie gibt es ein virtuelles Angebot des Archdologiemuseums.

.Iwl-kultur.de/de/kultur-digital

© Maxim Schulz

Momentan

kénnen keine
Veranstaltungen
stattfinden. Stattdessen
sollen wir alle, so gut es
geht, zuhause bleiben.
Immer mehr Veranstalter,
Museen und Kinstler
Uiberlegen sich deshalb
ein Alternativ-Programm.
So kénnen wir virtuell
noch immer Museums-
Rundgange erleben und
Konzerte oder Lesungen
geniel3en.

ON AIR

Der NDR und der SWR unter-
stiitzen Eltern bei der Kinder-
betreuung: An jedem Wochentag
um 16 Uhr kénnen Vorlesestun-
den fiir Kinder ab fiinf Jahren
live gestreamt werden. Mit dabei
sind viele beriihmte Kinderbuch-
autorinnen wie Cornelia Funke
oder Kirsten Boie. Sie lesen in
ihren privaten Wohnzimmern
jeweils eine Stunde aus ihren
Biichern vor — eine willkommene
Abwechslung fiir Klein und auch

Grog. .ndr.de/mikado
.kindernetz.de



#d r] n g e b]] e b e n Eigentlich liefert ,,rausgegangen* Tipps fiir Veranstaltungen. Nun bringt das

Projekt mit ,,dringeblieben“ die Kultur in die Wohnzimmer. Jeden Dienstag ab 18 Uhr sind online zahlreiche Angebote als
Livestreams verfiigbar, egal, ob Theater, Konzerte oder Partys. Uber einen Chat kénnen Zuschauerinnen und Zuschauer
zudem mit den Kiinstlern kommunizieren. Infos und die Livestreams gibt es hier: W\WW. dringeblieben.de

Fe Stlva] KEINER KOMMT, ALLE MACHEN MIT - In Hamburg findet am 12.05.2020
ein ungewdhnliches Festival statt. Der Verein ,MenschHamburg“ rief dieses ,Solidaritdts-Nicht-
Festival“ zu Gunsten der privaten Hamburger Theater- und Musikbiihnen, der Hamburger Filmwirt-
schaft und der Hamburger Clubkultur ins Leben. Das Festival kiindigt zahlreiche Bands, darunter
Abba, Rolling Stones und die Beatles an, die allerdings nicht auftreten werden. Ebenso sollen

alle Besucher zuhause bleiben — und stattdessen ein Spendenticket kaufen, um die Hamburger
Kulturszene zu unterstiitzen. Tickets gibt es ab 22 Euro. \W\WW/.keinerkommt.de

T h e a te r DIE ZAUBERFLOTE - Auch die Theater mussten ihren Betrieb einstellen;
aber auch hier wird an Ersatzangeboten gearbeitet. So bietet zum Beispiel das Miinchner Mario-
nettentheater die Auffithrung der Zauberflote im Stream an. Egal ob Grof3 oder Klein: Tauchen Sie
ein in das Stiick ,Die Zauberfl6te* von Wolfgang Amadeus Mozart. \WWW. muema-theater.de

B a Ste]] d e e n FUR KINDER — Auch fiir Familien mit Kindern sind es gerade

keine einfachen Zeiten. Spielpldtze sind gesperrt, Sportvereine sind geschlossen, ebenso
Musikschulen. Viele Hobbys fallen weg — doch wie kann man die Zeit mit den Kleinen
dennoch schén gestalten? GEOIlino hat viele schéne Basteltipps gesammelt, egal, ob aus
Naturmaterialien, Stoff oder alten Gegenstdnden. Besonders spannend: Auch kleine Expe-

rimente kénnen die Kinder zuhause durchfiihren. W\WW. geo.de/geolino/basteln

K] e] e r KU ] tU rS p U re n Ob virtuell auf dem Smartphone oder per Fahrrad in der Natur: Mit der App

»KulturSpuren“lassen sich kulturelle Routen entdecken, die verschiedene Orte und Sehenswiirdigkeiten miteinander verbinden.
Auch bei schlechtem Wetter hat die App ihre Vorteile: Einige Sehenswiirdigkeiten kénnen auch via Smartphone angeschaut
werden, eine Kurzinformation wird direkt mitgeliefert. Ob auf dem Fahrrad oder virtuell — mit dieser App lassen sich Kiel und

Umland entdecken. Zu Infos und Apps geht es hier: \WWW/.kiel.de/de/kultur_freizeit/kiel erkunden/kulturspuren/

M U Se U m IM EIGENEN WOHNZIMMER - Ein Besuch im Museum stand eigentlich

in lhrem Kalender? Obwohl die Museen alle geschlossen haben, bieten viele Museen zahlreiche
Online-Angebote an. So kénnen Sie ganz einfach mit einem Klick in die Ferne reisen — zum Beispiel
nach Berlin. Das Bode-Museum bietet einen virtuellen Rundgang durch 61 Rdume des Museums

im 360° Panorama an. Zum Rundgang geht es hier entlang: WWW/.bode360.smb.museum

» Unser Tipp: Schauen Sie sich auch die weiteren Angebote auf der Homepage an.

Tipps & Termine zusammengestellt von Lina Meyer
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Engagement
fiir Hamburg

Hallenmoderator Finn-Ole Martins (r.) interviewte
Vertriebsvorstand Dr. Markus Hofmann am Spielfeldrand.

Ein besonderes
Nordderby

Was in der Bundesliga auf Grund verschiedener Spiel-
klassen nicht maglich ist, wurde durch die Hamburger
Feuerkasse (HFK) als Premium Partner des Zweitli-
gisten Handball Sport Verein Hamburg (HSVH) und
der Provinzial als Teamsponsor des Erstligisten THW
Kiel zur Freude aller norddeutschen Handballfans
Anfang dieses Jahres Realitét.

3.570 Zuschauer fillten die ausverkaufte Hambur-
ger Sporthalle, in der die beiden Vereine zum Freund-
schaftsspiel aufeinandertrafen. Die Motivation war so-
wohl auf der Platte als auch bei den Fans hoch, schliel3-
lich besteht die Chance nicht oft, sich mit einem Spitzen-
verein wie dem THW Kiel zu messen. Auch wenn das End-
ergebnis mit 34:25 (16:8) den klaren Sieg fiir den Gast
bedeutete, zeigten sich die Hamburger mit ihrer Leis-
tung zufrieden. In sportlicher Manier wurde sich auch
nach dem Spiel ausgetauscht und der Handball im
Norden zelebriert.

In einem bunten Rahmenprogramm ging es nicht
nur um den Sport an sich, sondern auch um die Férde-
rung und Unterstltzung des Handballsports im Norden.
So wurde auch Dr. Markus Hofmann, Vertriebsvorstand
des Provinzial NordWest Konzerns, zum noch jungen
Engagement der HFK in der Halbzeitpause interviewt.
Die HFK stellte ebenfalls verschiedene Angebote fiir die
Sportfans zur Verfligung, die nicht nur Spiel und SpaR
bereithielten, sondern auch kleine Gewinne. B

TEXT Milena Géde FOTO Handball Sport Verein Hamburg (HSVH)

Reaktionstest: Die HFK forderte die Fans heraus.



Mein

Engagement

ENGAGEMENT

Ausflug zum Kieler Oberburgermeister UIf Kdmpfer — die Grundschiiler

von ,,Balu und du“ konnten im Amtszimmer alle Fragen stellen.

,Probier’'s mal mit Gemiitlichkeit"

Wer kennt nicht den beriihmten Kinder-
buchklassiker ,,Das Dschungelbuch“? Die
Geschichte dreht sich um das Menschenkind
Mogli, das ausgesetzt im Dschungel vom
Bdren Balu gefunden wird. Balu nimmt Mogli
unter seine Fittiche und zeigt ihm die Welt
des Dschungels und vor allem auch, was Spa
und Freundschaft bedeutet. Nach diesem
Vorbild gestaltet sich das deutschlandweite
Mentorenprojekt ,,Balu und Du“ e.V., das Lena
Thoms, Mitarbeiterin der Abteilung Business
Partner Personal/Arbeitsrecht, 2019 entdeckte.

»Das Konzept von ,Balu und Du‘ hat mich
sofort begeistert — Kindern Zeit und Erlebnisse
zu schenken und ihnen gleichzeitig als groRBe
Freundin den Riicken zu starken“, sagt Lena
Thoms, die seit September wéchentlich einen
kleinen Mogli betreut. Wahrend ihrer gemein-
samen Zeit geht es vor allem darum, Neues zu
entdecken, Abenteuer zu erleben oder einfach
mal nur das zu machen, worauf man gerade Lust
hat. Lena Thoms* Mogli backt gerne oder spielt
Spiele — dabei ist er froh, seine Spielpartnerin
ganz fur sich alleine zu haben. ,Mein Kind
kommt aus einer Familie mit vielen Geschwis-
tern und Eltern, die Vollzeit arbeiten. Da bleiben
die individuellen Bedurfnisse und die Entwick-
lung oft auf der Strecke. Durch meine Unter-
stiitzung kann ich dazu beitragen, dass der
Fokus auf ihm liegt und auch ich merke, wie ich
die Welt noch einmal durch Kinderaugen ent-

decke®, sagt Thoms. Mit der Verantwortung wird
sie nicht alleine gelassen. Alle Balus erhalten
dauerhafte Unterstiitzung durch eine haupt-
amtliche Sozialpadagogin.

Nach jedem Treffen wird ein Online-Ta-
gebuch geschrieben, in dem Aktivitaten, aber
auch besondere Ereignisse festgehalten wer-
den. Zusatzlich gibt es regelméaRige Treffen aller
Balus sowie gemeinsame Aktivitaten mit allen
Kindern. ,Die Liste der kleinen Moglis ist lang.
Der Verein ist nicht nur auf die Mitarbeit junger
engagierter Menschen angewiesen, sondern
auch auf Spenden.“

Jedes Kind erhdlt zehn Euro im Monat fur
gemeinsame Aktivitdten. Balus kénnen alle Per-
sonen zwischen 17 und 30 Jahren werden, die
fur ein Jahr ein Grundschulkind wochentlich ein
paar Stunden betreuen mochten. Eine beson-
dere Ausbildung ist nicht notwendig, jedoch
eine Bewerbung und ein Vorgesprdch sowie ein
einwandfreies polizeiliches Fiihrungszeugnis.
Moglis werden mit Zustimmung der Eltern
angemeldet, die zum Beispiel von Lehrkraften
auf das Projekt aufmerksam gemacht wurden.
Derzeit gibt es in Deutschland 120 Standorte.
Der Trager des Mentorenprojekts in Kiel ist der
Deutsche Rote Kreuz Kreisverband Kiel e.V.

Mehr Informationen tber den Verein und
wie auch Sie sich engagieren kénnen, finden
Sie unter: www.drk-kiel.de B 1ey1 Milena Gode
FOTOS Milena Gdde (I.) Thomas Eisenkréatzer (r.)
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Die Welt steht Kopf

Die Corona-Pandemie hat unseren Alltag massiv
verandert. Als Provinzial NordWest Konzern
wollen wir weiter fiir die Menschen in unseren
Geschéftsgebieten da sein. Das nordwester-Team
wiinscht allen Leserinnen und Lesern Gesundheit,
Kraft und Zuversicht in schweren Zeiten.



